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ABSTRAK 
Nama : Sulviana  
NIM : 90200116027 
Jurusan : Manajemen 
Judul : Pengaruh opaque pricing, information quality dan system quality 
terhadap minat konsumen dalam penggunaan aplikasi booking 
hotel OYO di kota Makassar 
 
Minat konsumen pada dasarnya merupakan faktor pendorong  dalam 
pengambilan keputusan pembelian terhadap suatu produk atau jasa. Penelitian ini 
bertujuan untuk mengetahui: pengaruh opaque pricing , information quality dan 
system quality terhadap minat konsumen pada penggunaan aplikasi booking hotel 
OYO di kota Makassar.  
 Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif yang 
diukur dalam skala semantic differential dengan jenis penelitian asosiatif. Teknik 
pengambilan sampel dalam penelitian yaitu mnggunakan Purposive Sampling 
sehingga jumlah ampel dalam penelitian ini ialah 105 responden. Teeknik analisis 
data pada penelitian ini menggunakan SPSS 2.1 for windows. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel opaque pricing 
berpengaruh positif terhadap minat konsumen, information quality berpengaruh 
positif terhadap minat konsumen dan system quality berpengaruh positif terhadap 
minat konsumen pada penggunaan aplikasi booking hotel OYO di Kota Makassar. 










A. Latar Belakang 
Di era globalisasi sekarang perkembangan teknologi terjadi sebuah evolusi 
pada teknologi media online atau orang biasa menyebutnya dengan istilah 
internet. Media ini tentunya sudah tidak asing lagi ditelinga kita. Istilah internet 
ini muncul pada akhir abad ke-20, dimana dalam kurun waktu beberapa tahun 
belakangan ini munculnya berbagai situs jejaring sosial. Situs ini menyediakan 
tempat didunia maya untuk memba ngun suatu komunitas jejaring pertemanan 
yang dapat diakses oleh semua orang di seluruh dunia. Perkembangan teknologi 
informasi yang terjadi memunculkan istilah E-Commerce yaitu proses pembelian 
dan penjualan produk,jasa dan informasi yang dilakukan secara elektronik dengan 
menggunakan jaringan internet (Morissan, 2010).  
Hampir semua orang sudah memiliki smartphone dan menggunakan 
berbagai macam aplikasi  mobile yang ada di dalamnya. Mulai dari aplikasi 
games sebagai hiburan, aplikasi untuk membantu kerja manusia, dan aplikasi 
untuk memenuhi kebutuhan manusia. Sebagai alat untuk memenuhi kebutuhan 
manusia, terdapat banyak aplikasi mobile yang diciptakan agar kebutuhan itu 
dapat dipenuhi dengan cepat seperti aplikasi booking online (Chumairoh, 
Budiman 2014).  
Aplikasi booking online memungkinkan seseorang untuk menyewa 
sesuatu secara online tanpa harus mendatangi penyedia secara langsung. 






menghemat waktu baik dari segi ketersedian informasi dan juga proses 
penyewaan. 
 Industri perhotelan mengalami perkembangan yang sangat signifikan 
dalam tiga tahun terakhir dimana pada tahun 2016 pengguna hotel di Indonesia 
sebanyak 53,69% di tahun 2017 sebanyak 55,70% dan di tahun 2018 meningkat 
sebesar 57,18% hal tersebut ditandai dengan banyaknya bermunculan bangunan 
hotel-hotel yang baru mulai dari yang bertipe budget hotel, airport hotel, art 
hotel, hotel mewah hingga hotel syariah, dan lainnya. 
OYO merupakan aplikasi booking hotel untuk menginap dengan fasilitas 
yang cukup baik dengan harga yang ditawarkan juga cukup terjangkau. OYO 
bekerjasama dengan hotel rekanan yang menawarkan harga yang lebih murah 
dengan fasilitas yang lengkap seperti ac, kamar mandi dalam, kasur ukuran besar 
,air mineral serta fasilitas-fasilitas lainnya yang bisa disesuaikan dengan harga 
yang diinginkan.  Namun sayangnya belum ada dibanyak kota hanya di kota 
tertentu saja. OYO hotel biasanya memberikan promo berupa kode referral yang 
bisa anda gunakan secara langsung, sehingga biaya hotel yang perlu dibawarkan 
bisa dipotong secara langsung, dengan kata lain anda bisa mendapatkan diskon 
secara langsung dengan potongan harga yang diberikan oleh aplikasi OYO hotel 
ini. 
Minat konsumen pada dasarnya merupakan faktor pendorong dalam 
pengambilan keputusan pembelian terhadap suatu produk, kemudian mengambil 
tindakan yang berhubungan dengan pembelian melalui berbagai tahapan dan 





atau merek tertentu (Yamith 2001). Minat merupakan keinginan yang muncul 
dalam diri konsumen terhadap suatu produk atau jasa sebagai dampak dari suatu 
proses pengamatan dan pembelajaran konsumen terhadap suatu produk atau jasa. 
Konsumen yang mempunyai minat untuk membeli suatu produk atau jasa 
menunjukkan adanya perhatian dan rasa senang terhadap produk atau jasa yang 
kemudian diikuti dengan realisasi yang berupa perilaku membeli.  
Opaque pricing merupakan harga atau diskon yang ditawarkan atas 
jumlah inventory kamar yang belum sempat terjual, serta cara perusahaan dapat 
menjual produk atau jasa dengan harga yang lebih rendah. Tidak dipungkiri harga 
menjadi faktor utama ketika pelanggan memilih suatu produk atau jasa. Dalam 
kenyataannya konsumen dalam menilai harga suatu produk atau jasa sangat 
tergantung bukan hanya dari nominal secara absolut tetapi meliputi persepsi 
mereka pada harga. Penerapan harga diskon yang dilakukan perusahaan dalam 
persaingan harga dapat menambah daya Tarik konsumen, serta pada aplikasi 
booking online ini  memiliki dua platform yaitu berbasis website dan gadget yang 
dapat memberikan kemudahan kepada konsumen dalam pemesanan hotel. 
Information quality sangat erat hubungannya dengan minat beli konsumen 
karena peran  utama toko online adalah memberikan informasi  tentang produk,  
transaksi,  dan layanannya. Informasi yang berkualitas tinggi serta mengarah pada 
keputusan pembelian yang lebih baik. (Peterson, et al 1997). Wang dan Strong 
(1996) berpendapat bahwa kualitas informasi diukur melalui sejumlah dimensi 
dalam 4 (empat) kategori yaitu (1) akurat ialah sesuatu yang mengacu pada 





ialah sesuatu yang mengacu pada informasi relevan dan berguna dalam 
pengambilan keputusan. (3) representasional ialah sesuatu yang mengacu pada 
informasi mudah diinterpretasikan, jelas, ringkas, dan konsisten. (4) aksesibilitas 
ialah sesuatu yang mengacu pada kemudahan mengakses informasi. Akses  
Informasi yang tidak tepat dan tidak pasti meny ebabkan pelanggan menjadi tidak 
berminat. 
System quality berkaitan dengan dukungan secara keseluruhan yang 
diberikan oleh penyedia layanan (provider). Jogiyanto (2007) menjelaskan bahwa 
“ system quality digunakan untuk mengukur kualitas sistem teknologi itu sendiri. 
Fang, (2011)  mengatakan bahwa system quality mengacu pada persepsi 
pelanggan terhadap kinerja situs e-commerce dalam pencarian informasi dan 
transaksi. Berdasarkan pendapat beberapa ahli dapat disimpulkan bahwa system 
quality merupakan ukuran terhadap sistem informasi itu sendiri dan terfokus pada 
interaksi antara pengguna dan sistem 
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Berdasarkan data pada tahun 2018 OYO pertama kali meluncurkan 
usahanya di Indonesia dengan menggandeng 3 kota di Indonesia. OYO 
menggandeng kota Jakarta, Medan dan Surabaya dengan jumlah hotel 30 dan 
jumlah kamar 1000, sedangkan pada tahun 2019 pertumbuhan bisnis OYO 
terbilang cukup signifikan karena mengalami peningkatan, dimana kota yang 
berkontribusi mencapai 80 dengan jumlah hotel 720 dan jumlah kamar 20.000. 
Adapun 720 hotel OYO yang telah beroperasi itu tersebar luas di Jawa, Bali, 
Sulawesi, Sumatra, dan Kalimantan. Pertumbuhan bisnis OYO terbilang cukup 
signifikan  karena mencapai 20 kali lipat dalam kurun waktu yang relatif singkat. 
     Fenomena dimana semakin banyaknya persaingan pada segala lini 
segmentasi dan persaingan harga yang beragam pada industri perhotelan, 
bersamaan dengan semakin besarnya jumlah pengguna internet di Indonesia. 
Sehingga munculnya aplikasi OYO Rooms atau aplikasi pembooking hotel ini 
memberikan kemudahan untuk melakukan observasi ke tempat penginapan. 
Pengunjung tidak perlu mencari hotel yang ingin dituju cukup dengan 
menggunakan gadget atau handphone pengguna dapat mencari informasi 
mengenai hotel-hotel yang ada disekitarnya, serta memberik an kenyamana 
kepada konsumen dengan harga  yang ditawarkan cukup terjangkau. 
Berdasarkan fenomena diatas maka peneliti tertarik melakukan penelitian 
dengan judul “Pengaruh Opaque Pricing,Infomartion Quality Dan System 
Quality Terhadap Minat Konsumen Dalam Penggunaan Aplikasi booking 






B. Rumusan Masalah 
Dari uraian latar belakang dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut: 
1. Apakah Opaque Pricing,Information Quality,dan system Quality 
berpengaruh terhadap Minat Konsumen. ? 
2. Apakah Opaque Pricing berpengaruh terhadap Minat Konsumen. ? 
3. Apakah Information Quality berpengaruh terhadap Minat Konsumen. ? 
4. Apakah System Quality Berpengaruh terhadap minat Konsumen. ? 
C. Hipotesis 
1. Opaque pricing, information quality , dan system quality diduga 
berpengaruh terhadap minat konsumen 
  Opaque pricing adalah cara perusahaan dapat menjual barang dagangannya 
dengan harga yang lebih rendah dengan target pelanggan yang akan membeli 
produk atau layanan terutama berdasarkan harga (pelanggan yang sadar harga) 
dan tidak berdasarkan pada fasilitas, reputasi perusahaan, dan lain-lain. semakin 
banyaknya persaingan pada segala lini segmentasi dan persaingan harga yang 
beragam pada industri perhotelan bersamaan dengan semakin besarnya jumlah 
pengguna internet di Indonesia yang membuat peta persaingan pada industri 
perhotelan juga ikut terpengaruh. Tidak dipungkiri harga menjadi faktor utama 
ketika pelanggan memilih suatu produk. Harga adalah jumlah uang yang 
dibebankan atau dikenakan atas sebuah produk atau jasa. 
  Information quality sangat erat hubungannya dengan minat konsumen. 
Karena peran  utama toko  online adalah memberikan informasi  tentang produk,  





pembelian yang lebih baik dan tingkat kepuasan pelanggan yang lebih tinggi 
(Peterson, et al 1997). Wang dan Strong (1996) berpendapat bahwa kualitas 
informasi diukur melalui sejumlah dimensi dalam 4 (empat) kategori yaitu (1) 
akurat ialah sesuatu yang mengacu pada informasi benar, objektif, dan berasal dari 
sumber yang terpercaya. 
System quality mengacu pada persepsi pelanggan terhadap kinerja situs e-
commerce dalam pencarian informasi dan transaksi. (Szymanski dan Hise 2000) 
berpendapat bahwa fungsi situs web memainkan peran penting dalam membentuk 
minat konsumen terhadap belanja online. Saat pelanggan menggunakan situs web 
untuk bertransaksi, masalah fungsi (misalnya crash) menyebabkan pengalaman 
berbelanja yang tidak memuaskan. Penelitian (Bauer 2006) memberikan 
dukungan bahwa kualitas sistem secara positif mempengaruhi minat konsumen. 
Berdasarkan uraian tersebut maka dirumuskan hipotesis penelitian sebagai 
berikut. 
H1 : Opaque pricing, information quality, dan system quality berpengaruh positif 
terhadap minat konsumen 
2. Opaque Pricing diduga berpengaruh terhadap minat konsumen 
Opaque pricing merupakan harga atau diskon yang ditawarkan atas jumlah  
inventory kamar yang belum sempat terjual. Opaque pricing adalah cara 
perusahaan dapat menjual barang dagangannya dengan harga yang lebih rendah.  , 
dengan target pelanggan yang akan membeli produk atau layanan terutama 
berdasarkan harga (pelanggan yang sadar harga) dan tidak berdasarkan pada 





segala lini segmentasi dan persaingan harga yang beragam pada industri 
perhotelan bersamaan dengan semakin besarnya jumlah pengguna internet di 
Indonesia yang membuat peta persaingan pada industri perhotelan juga ikut 
terpengaruh. Tidak dipungkiri harga menjadi faktor utama ketika pelanggan 
memilih suatu produk. Harga adalah jumlah uang yang dibebankan atau 
dikenakan atas sebuah produk atau jasa. Dengan kata lain harga merupakan 
sebuah nilai yang harus ditukarkan dengan produk yang dikehendaki konsumen. 
Dalam kenyataan konsumen dalam menilai harga suatu produk, sangat tergantung 
bukan hanya dari nilai nominal secara absolut tetapi melalui persepsi mereka pada 
harga  (Isman Pepadri (2002). Berdasarkan Uraian tersebut maka dirumuskan 
hipotesis penelitian sebagai berikut  
H2 : opaque pricing berpengaruh positif terhadap minat konsumen 
3. Information Quality diduga Berpengaruh Terhadap Minat Konsumen 
Information quality sangat erat hubungannya dengan minat konsumen. 
Karena peran  utama toko  online adalah memberikan informasi  tentang produk,  
transaksi,  dan layanan. Informasi berkualitas tinggi mengarah pada keputusan 
pembelian yang lebih baik dan tingkat kepuasan pelanggan yang lebih tinggi 
(Peterson, et al 1997). Wang dan Strong (1996) berpendapat bahwa kualitas 
informasi diukur melalui sejumlah dimensi dalam 4 (empat) kategori yaitu (1) 
akurat ialah sesuatu yang mengacu pada informasi benar, objektif, dan berasal dari 
sumber yang terpercaya. (2) relevan ialah sesuatu yang mengacu pada informasi 
relevan dan berguna dalam pengambilan keputusan. (3) representasional ialah 





konsisten. (4) aksesibilitas ialah sesuatu yang mengacu pada kemudahan 
mengakses informasi Informasi yang tidak tepat dan tidak pasti menyebabkan 
pelanggan menjadi tidak minat dengan toko online. informasi yang dihasilkan 
dapat memberikan kelengkapan yang baik, karena jika informasi yang dihasilkan 
hanya sebagian-sebagian tentu akan mempengaruhi minat konsumen. Berdasarkan 
Uraian tersebut maka dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut : 
H3 : information quality berpengaruh positif terhadap minat konsumen. 
4. System quality diduga berpengaruh terhadap minat konsumen 
System quality  berkaitan dengan dukungan secara keseluruhan yang diberi 
oleh penyedia layanan (provider). Menurut Fang, (2011)  mengatakan bahwa 
system quality mengacu pada persepsi pelanggan terhadap kinerja situs e-
commerce dalam pencarian informasi dan transaksi. Szymanski dan Hise (2000) 
berpendapat bahwa fungsi situs web memainkan peran penting dalam membentuk 
minat konsumen terhadap belanja online. Saat pelanggan menggunakan situs web 
untuk bertransaksi, masalah fungsi (misalnya crash) menyebabkan pengalaman 
berbelanja yang tidak memuaskan. Penelitian Bauer, (2006) memberikan 
dukungan bahwa system quality secara positif mempengaruhi minat konsumen. 
Berdasarkan uraian tersebut maka dirumuskan hipotesis penelitian sebagai 
berikut. 








D. Definisi Operasional Variabel 
1. Opaque pricing (X1) 
            Opaque pricing merupakan harga atau diskon yang ditawarkan atas jumlah 
inventory kamar yang belum sempat terjual. Opaque pricing adalah cara 
perusahaan dapat men  jual barang dagangannya dengan harga yang lebih 
rendah.  , dengan target pelanggan yang akan membeli produk atau layanan 
terutama berdasarkan harga (pelanggan yang sadar harga) dan tidak berdasarkan 
pada fasilitas, reputasi perusahaan, dan lain-lain. Opaque Pricing dapat 
memangkas jalur distribusi yang ada sebagai contoh konsumen dapat melakukan 
pemesanan langsung tanpa harus melalui pihak perantara seperti Online Travel 
Agency (OTA) sehingga harga jual juga dapat menjadi lebih murah. Harga 
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang mendatangkan pemasukan 
atau pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya (produk, 
distribusi dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). Disamping 
itu harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat 
diubah dengan cepat. Berbeda halnya dengan karakteristik produk atau komitmen 
terhadap saluran distribusi.   
2. Information quality (X2) 
          Information quality  adalah sejauh mana informasi secara konsisten dapat 
memenuhi persyaratan dan harapan semua orang yang membutuhkan informasi 
tersebut untuk melakukan proses mereka. Information quality adalah sejauh 
mana informasi secara konsisten dapat memenuhi persyaratan dan harapan semua 





Information quality bersifat multidimensi dan berbagai variasi karakteristik 
pengukur telah diusulkan oleh beberapa penulis. Secara umum, dimensi 
Information quality dapat dikelompokkan ke dalam empat kategori: intrinsik, 
kontekstual, representasi, dan aksesibilitas atau keteraksesan 
     information quality diukur melalui sejumlah dimensi dalam 4 (empat) 
kategori yaitu (1) akurat ialah sesuatu yang mengacu pada informasi benar, 
objektif, dan berasal dari sumber yang terpercaya. (2) relevan ialah sesuatu yang 
mengacu pada informasi relevan dan berguna dalam pengambilan keputusan. (3) 
representasional ialah sesuatu yang mengacu pada informasi mudah 
diinterpretasikan, jelas, ringkas, dan konsisten. (4) aksesibilitas ialah sesuatu yang 
mengacu pada kemudahan mengakses informasi Informasi yang tidak tepat dan 
tidak pasti menyebabkan pelanggan menjadi tidak minat dengan toko online 
     Beberapa dimensi untuk mengukur information quality adalah “Informasi 
yang dibutuhkan harus akurat, tepat waktu, dan relevan” Sistem informasi yang 
mampu menghasilkan informasi dengan tepat waktu, akurat, dan relevan serta 
memenuhi kriteria dan ukuran lain tentang information quality. 
3. System quality (X3)     
           System quality merupakan ukuran terhadap sistem informasi itu sendiri dan 
terfokus pada interaksi antara pengguna dan sistem. Beberapa dimensi untuk 
mengukur kualitas sistem ada 4 yakni (1) Reliabilitas sistem yaitu mengukur 
keandalan atas sistem yang dioperasikan (2)  Fleksibilitas sistem yaitu sistem 
dapat menyesuaikan dengan berbagai kebutuhan pengguna dan kekondiksi yang 





menggabungkan data dari berbagai macam sumber untuk mendukung 
pengambilan keputusan bisnis (4) Aksesibilitas sistem yaitu kemudahan untuk 
mengakses informasi ataupun kemudahan untuk menghasilkan informasi dari 
suatu sistem , dan (5) Waktu respon sistem yaitu mengasumsikan respon sistem 
yang cepat atau tepat waktu terhadap permintaan akan informasi. Pengguna sistem 
informasi tentu berharap bahwa dengan menggunakan sistem informasi akan 
memperoleh informasi yang butuhkan. Kualitas system mengacu pada persepsi 
pelanggan terhadap kinerja situs e-commerce dalam pencarian informasi dan 
transaksi. Fungsi situs web memainkan peran penting dalam membentuk minat 
konsumen terhadap belanja online. Saat pelanggan menggunakan situs web untuk 
bertransaksi, masalah fungsi (misalnya crash) menyebabkan pengalaman 
berbelanja yang tidak memuaskan. 
4. Minat (Y) 
Minat konsumen pada dasarnya merupakan faktor pendorong  dalam 
pengambilan keputusan pembelian terhadap suatu produk. Minat beli konsumen 
merupakan evaluasi purna beli atau hasil evaluasi setelah membandingkan apa 
yang dirasakan dengan harapannya. Minat beli konsumen adalah sebuah perilaku 
konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih 
produk, berdasarkan pengalaman dalam memilih menggunakan dan 
mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk atau jasa. 
E. Penelitian Terdahulu 
           Peneliti ini juga pernah diangkat sebagai topik oleh beberapa peneliti 





atau sebelumnya yang dapat dijadikan acuan bagi peneliti dalam melakukan 
penelitian selanjutnya sehingga peneliti yang akan datang memberikan data-data 
atau hasil yang lebih baik lagi dari peneliti sebelumnya. 
Tabel 1.1 
Penelitian terdahulu 
No Peneliti Judul objek 
penelitian 
Hasil penelitian 
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poditif nilai sebesar 
0,334. Tingkat CR 
menunjukkan nilai 
sebesar 2,390 dan 
signifikan 
probabilitas 0,017 








syarat dan signifikan 
probabilitas yang 
lebih dari 0,05 
menunjukkan bahwa 
hipotesis nol ditolak. 
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F. Tujuan Dan Manfaat Penelitian  
1. Tujuan penelitian 
Adapun tujuan penelitian dalam melakukan penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
a) Untuk menganalisis pengaruh opaque pricing, information quality dan system 
quality terhadap minat beli konsumen 





c) Untuk menganalisis pengaruh information quality terhadap minat beli 
konsumen 
d) Untuk menganalisis pengaruh system quality terhadap minat beli konsumen. 
2. Manfaat penulisan 
Berdasarkan tujuan penelitian, hasil penelitian ini diharapkan dapat 
memberikan manfaat baik secara teoritis maupun praktis bagi semua pihak yang 
mempunyai kaitan dengan penelitian ini, yakni sebagai berikut 
a. Manfaat secara teoritis 
  Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan serta referensi 
kepistakaan mengenai ilmu pengetahuan dibidang pemasaran yaitu opaque 
pricing, information quality, dan system quality serta pengaruhnya terhadap minat 
konsumen pada aplikasi booking hotel. 
b. Manfaat secara praktis 
           Hasil penelitian ini diharapkan agar dapat menambah pengetahuan baik 
bagi kalangan akademisi maupun masyarakat umum mengenai opaque pricing, 
information quality, dan system quality serta pengaruhnya terhadap minat 
konsumen. 
G. Sistematika Penulisan 
           Untuk mendapatkan gambaran yang utuh dalam penulisan penelitian ini, 
maka disusunlah suatu sistematika penulisan yang berisi mengenai informasi serta 
hal-hal ini yang berhubungan dengan hal penelitian ini. Adapun sistematika 






BAB I : Pendahuluan  
 Pada bab ini akan diuraikan rumuan masalah yang menjadi           
landasar dasar pemikiran atau latar belakang penelitian 
ini. Kemudian selanjutnya, disusun rumusan dan diakhiri 
dengan sistematika penulisan 
BAB II : Tinjauan Pustaka 
Pada bab ini akan diuraikan beberapa teori dan penelitian 
terdahulu yang menjadi landasan yang berkaitan dengan 
masalah yang ingin diteliti dalam penulisan ini. 
BAB III : Metode penelitian 
   Pada bab ini akan diuraikan mengenai variable-variabel 
penelitian dan definisi operasional, penentuan populasi 
dan sampe, jenis dan sumber data, metode pengumpulan 
dataserta metode analisis yang digunakan dalam 
menganalisis data yang telah diperoleh. 
BAB IV : Analisis dan pembahasan 
Pada bab ini akan diuraikan tentang analisis data dan 
pembahasan dari hasil data yang diperoleh dari data yang 
telah diolah dengan menggunakan metode-metode yang 
digunakan dalam penelitian ini. 
BAB V : penutup 
Pada bab ini akan diuraikan tentang kesimpulan dari hasil 







A.  Consumer Behavior(perilaku konsumen) 
Teori ini pada hakikatnya untuk memahami  “mengapa konsumen 
melakukan dan apa yang mereka lakukan” Sciffman dan Kanuk (2008) 
mengemukakan bahwa studi bagaimana seorang individu membuat keputusan 
untuk mengalokasikan sumber daya yang tersedia (waktu, uang, usaha, dan 
energi). Konsumen memiliki keragaman yang menarik untuk dipelajari karena ia 
meliputi seluruh individu dari berbagai usia, latar belakang budaya, Pendidikan 
dan keadaan sosial ekonomi lainnya.  
Perilaku konsumen akan diperlihatkan dalam beberapa tahap yaitu tahap 
sebelum pembelian, pembelian, dan setelah pembelian. Pada tahap sebelum 
pembelian konsumen akan melakukan pencairan informasi yang terkait produk 
dan jasa. Pada tahap pembelian, konsumen akan melakukan pembelian produk, 
dan tahap setelah pembelian, konsumen melakukan konsumsi(penggunaan 
produk) evaluasi kinerja produk, dan akhirnya membuang produk setelah 
digunakan untuk kegiatan-kegoatan individu yang secara langsung terlibat dalam 
mendapatkan dan menggunakan barang dan jasa termasuk didalamnya proses 
pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegoatan tersebut. 
Menurut Kotler dan Keller (2008) perilakunkonsumen adalah studi 
bagaimana individu, kelompok dan organisasi memilih, membeli, menggunakan 
dan menetapkan barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan keinginan 












Faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen menurut Kotler (2008:25) terdiri 
dari: 
1. Faktor Kebudayaan. Faktor kebudayaan berpengaruh luas dan mendalam  
terhadap perilaku konsumen. Faktor kebudayaan terdiri dari: budaya, sub-
budaya,kelas sosial,  
2. Factor sosial, selain factor budaya, perilaku seorang konsumen dipengaruhi 






































































3. Faktor Pribadi. Faktor pribadi yang memberikan kontribusi terhadap perilaku 
konsumen terdiri dari: usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan lingkungan 
ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri.   
4. Faktor Psikologis. Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor   
psikologi utama yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan 
pendirian. 
           Menurut Kotler dan Keller (2003), minat beli konsumen adalah sebuah 
perilaku konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam membeli atau 
memilih produk, berdasarkan pengalaman dalam memilih, menggunakan dan 
mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk atau jasa.  Minat 
konsumen pada dasarnya merupakan faktor pendorong dalam pengambilaan 
keputusan pembelian terhadap suatu produk.  
       Menurut Durianto, dkk (2003) minat beli merupakan sesuatu yang 
berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu, serta 
berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. Minat beli 
konsumen sangatlah penting bagi perusahaan.  
      Swastha dan Irawan (2001) mengemukakan faktor-faktor yang 
mempengaruhi minat membeli berhubungan dengan perasaan dan emosi, bila 
seseorang merasa senang dan puas dalam membeli barang atau jasa maka hal itu 
akan memperkuat minat membeli, ketidakpuasan biasanya menghilangkan minat. 





a. Perbedaan pekerjaan, artinya dengan adanya perbedaan pekerjaan seseorang 
dapat diperkirakan minat terhadap tingkat pekerjaan yang ingin dicapai, 
aktivitas yang dilakukan, penggunaan waktu seenggangnya dan lain-lain. 
b. Perbedaan sosial ekonomi, artinya seseorang yang mempunyai sosial ekonomi 
tinggi akan lebih mudah mencapai apa yang diinginkannya daripada yang 
mempunyai sosial ekonomi rendah. 
c. Perbedaan hobi atau kegemaran, artinya bagaiamana seseorang menggunakan 
waktu senggangnya. 
d. Perbedaan jenis kelamin, artinya minat wanita akan  berbeda dengan minat 
pria, misalnya dalam  pola belanja. 
e. Perbedaan usia, artinya usia anak-anak, remaja, dewasa dan orang tua akan 
berbeda minatnya terhadap suatu barang, aktivitas benda dan seseorang. 
B. Theory Consumer Decision Model 
           Teori ini menjelaskan bahwa perilaku konsumen dalam proses pembelian 
diawali dengan pengenalan kebutuhan kemudian diikuti dengan pencarian 
informasi, evaluasi pembelian, kemudian evaluasi pasca pembelian. Penelitian ini 
menganalisis proses pengambilan keputusan dari tahap pencarian informasi 
hingga pembelian dilakukan dalam konteks e-commerce. Consumer Decision 
Model pertamakali dikembangkan pada tahun 1968 oleh Engel, Hollat dan 
Miniard model dibentuk dari enam poin proses pengambilan keputusan: 
munculnya kebutuhan, diikuti dengan pencarian informasi,baik secara internal 






  Consumer Dicision Model menjadi penting dalam penelitian karena 
dipergunakan untuk menjelaskan pengambilan keputusan pembelian baik dengan 
karakteristik kompleks maupun sederhana. Permasalahan konsumsi yang 
kompleks memerlukan pencarian informasi eksternal yang lebih ekstensif, 
sementara permaasalahan pembelian yang sederhana dapat hanya bergantung pada 
pencarian internal memori pengalaman terdahulu. 
           Engel, Blackwell dan Miniard berpendapat bahwa minat merupakan 
suatu tindakan-tindakan produk jasa, termasuk proses keputusan yang dimana 
akan mendahului dan juga mengikuti tindakan tersebut yang akan terlibat secara 
langsung dalam suatu memperoleh, mengkonsumsi dan juga akan membuang 
suatu produk atau jasa, termasuk proses keputusan yangakan mendahului dan 
mengikuti tindakan tersebut. 
C. Opaque pricing 
          Opaque pricing merupakan harga atau diskon yang ditawarkan atas jumlah 
inventory kamar yang belum sempat terjual. Menurut Tjipto (2016) Opaque 
pricing adalah cara perusahaan dapat menjual barang dagangannya dengan harga 
yang  lebih rendah.  , dengan target pelanggan yang akan membeli produk atau 
layanan terutama berdasarkan harga (pelanggan yang sadar harga) dan tidak 
berdasarkan pada fasilitas, reputasi perusahaan, dan lain-lain. semakin banyaknya 
persaingan pada segala lini segmentasi dan persaingan harga yang beragam pada 
industri perhotelan bersamaan dengan semakin besarnya jumlah pengguna internet 
di Indonesia yang membuat peta persaingan pada industri perhotelan juga ikut 





memilih suatu produk. Harga adalah jumlah uang yang dibebankan atau 
dikenakan atas sebuah produk atau jasa. 
Q.S. Al-Hadid:27 
                                             
                                                 
                    
                                                                   
                                                    
Terjemahnya: 
“Sesungguhnya kami telah mengutus rasul-rasul kami dengan membawa 
bukti-bukti yang nyata dan telaj kami turunkan Bersama mereka alkitab 
dan neraca(keadilan) supaya manusia dapat melaksanakan keadilan” 
Ayat diatas menunjukkan bahwa manusia dalam melakukan transaksi dalam 
bidang bisnis harus memberikanhaknya sesuai dengan hak masing-masing dan 
berlaku adil dan berlandaskan pada Syariah islam. Dalam asas ini, para pihak 
yang melakukan perikatan dituntut untuk berlaku benar dalam pengungkapannya 
kehendak dan keadaan, memenuhi perjanjian yang mereka buat dan memenuhi 
semua kewajibannya. Adapun dalam hadits Rasulullah saw, dijumpai beberapa 
riwayat yang menurut logikanya dapat diinduksikan bahwa penetapan harga itu 
dibolehkan dalam kondisi tertentu. Faktor dominan yang menjadi landasan hukum 
at - tas„ i r a l - jabbari,menurut kesepakatan para ulama fiqh adalah al - m a s l a h 
a h a l - mursalah(kemaslahatan). Yang berbunyi: 
                                      
Artinya: 







Maka beliau shallallahu alaihi wasallam bersabda:           
                                   
                            
                     
                                                     
Artinya:           
  
“Sesungguhnya Allah-lah yang menentukan harga, Yang menggenggam 
(rezqi) dan Yang menghamparkannya, dan Pemberi rizqi. Dan sungguh aku 
berharap berjumpa dengan Allah sementara tidak ada seorang pun dari 
kalian yang menuntutku karena suatu kezhaliman dalam hal darah, dan 
harta.”(HR.Abu Dawud no.3451, shahih) 
Ulama fiqih menyatakan bahwa kenaikan harga yang terjadi di zaman 
Rasulullah saw tersebut bukanlah karena tindakan sewenang-wenang dari para 
pedagang, tetapi karena memang komoditas yang ada terbatas. Sesuai dengan 
hukum ekonomi apabila stok terbatas, maka wajar barang tersebut naik. Oleh 
sebab itu, dalam keadaan demikian Rasulullah saw tidak mau campur tangan 
membatasi harga komoditas tersebut. 
D. Information quality 
Information quality  adalah sejauh mana informasi secara konsisten dapat 
memenuhi persyaratan dan harapan semua orang yang membutuhkan informasi 
tersebut untuk melakukan proses mereka. Information quality adalah sejauh 
mana informasi secara konsisten dapat memenuhi persyaratan dan harapan semua 
orang yang membutuhkan informasi tersebut untuk melakukan proses mereka. 
Information quality bersifat multidimensi dan berbagai variasi karakteristik 
pengukur telah diusulkan oleh beberapa penulis. Secara umum, dimensi 
Information quality dapat dikelompokkan ke dalam empat kategori: intrinsik, 





     Wang (1996) berpendapat bahwa information quality diukur melalui 
sejumlah dimensi dalam 4 (empat) kategori yaitu (1) akurat ialah sesuatu yang 
mengacu pada informasi benar, objektif, dan berasal dari sumber yang terpercaya. 
(2) relevan ialah sesuatu yang mengacu pada informasi relevan dan berguna 
dalam pengambilan keputusan. (3) representasional ialah sesuatu yang mengacu 
pada informasi mudah diinterpretasikan, jelas, ringkas, dan konsisten. (4) 
aksesibilitas ialah sesuatu yang mengacu pada kemudahan mengakses informasi 
Informasi yang tidak tepat dan tidak pasti menyebabkan pelanggan menjadi tidak 
minat dengan toko online. 
Q.S AL-Hasyr:18 
                                                                          
                                                
Terjemahnya: 
Hai orang-orang yang beriman bertakwalah kepada Allah dan hendaklah 
setiap diri memperbaiki apa yang telah diperbuatnya untuk hari esok 
(Akhirat); dan bertakwalah kepada Allah, sesungguhnya Allah mengetahui 
apa yang kamu kerjakan. 
Menurut Imam Al Ghazali, kata “memperhatikan” mengandung makna 
bahwa manusia harus memperhatikan dari setiap perbuatannya, serta harus 
mempersiapkan (merencanakan) untuk selalu berbuat yang terbaik untuk hari 
selanjutnya. Manusia diciptakan oleh Allah swt sebagai khalifah dimuka bumi 
untuk mengelola sumber daya yang ada didalamnyademi kesejahteraan manusia 
sendiri,makhluk dan seluruh alam semesta, karena pada dasarnya seluruh ciptaan 





kemaslahatan umat manusia. Adapun sifat-sifat rasulullah yaitu Shiddiq, Amanah, 
Fathonah dan Tabligh dari penjelasan tersebut kualitas informasi sangat 
bermanfaat, dimana semakin baik kualitas informasi maka keputusan yang akan 
diambil semakin akurat. 
E. System quality 
System quality terfokus pada interaksi antara pengguna dengan sistem. 
Beberapa dimensi untuk mengukur kualitas sistem antara lain reliabilitas sistem, 
fleksibilitas sistem, integrasi sistem, aksesibilitas sistem, dan waktu respon sistem. 
Pengguna sistem informasi tentu berharap bahwa dengan menggunakan sistem 
informasi akan memperoleh informasi yang butuhkan. 
Beberapa dimensi untuk mengukur System quality adalah “Informasi yang 
dibutuhkan harus akurat, tepat waktu, dan relevan” Sistem informasi yang mampu 
menghasilkan informasi dengan tepat waktu, akurat, dan relevan serta memenuhi 
kriteria dan ukuran lain tentang kualitas informasi. (Jogiyanto, 2005) 
F. Kerangka Konseptual 
Berdasarkan judul penelitian ini adalah “pengaruh opaque pricing, 
information quality, dan system quality terhadap minat konsumen dalam 
menggunakan aplikasi booking hotel OYO di Kota Makassar”. Maka variable 
independent dalam penelitian ini X1 adalah opaque pricing  , variable X2 adalah 
information quality, variable X3 system quality, dan variable Dependent Y minat 
konsumen. Berdasarkan uraian diatas maka kerangka konseptual untuk 





































METODE PENELITIAN  
A. Pendekatan penelitian 
Adapun pendekatan penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah 
pendekatan kuantitatif yaitu diukur dalam skala semantic differential (sugiyono 
2015) 
B. Jenis penelitian 
     Jenis penelitian ini adalah jenis penelitian asosiatif yang bertujuan untuk 
mengetahui pengaruh ataupun hubungan antara dua variable atau lebih (sugiyono 
2015) 
C. Lokasi dan waktu penelitian 
penelitian ini dilakukan di kota Makassar yang menggunakan aplikasi 
OYO Rooms, aplikasi booking hotel online, sedangkan waktu penelitiannya 
selama dua bulan, yaitu bulan April-Mei 2020 
D. Populasi Dan Sampel  
1. Populasi  
           Menurut Sugiyono,2015 populasi adalah wilayah generalisasi yang berdiri 
atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untyuk dipelajari kemudian ditarik kesimpulannya. 
Dengan demikian populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah 









2. Sampel  
Menurut sugiyono 2012, sampel adalah sebagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Menentukan jumlah sampel 
dilakukan sebuah Teknik sampling. Teknik sampling merupakan Teknik 
pengambilan sampel. 
Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 
purposive sampling yaitu penentuan sampel dengan menggunakan kriteria 
tertentu. 
a) Responden yang menggunakan aplikasi OYO  
b) Responden yang tinggal di Kota Makassar 
c) Responden yang berumur 18 tahun ke atas 
Malhotra (2006) paling sedikit harus empat atau lima kali dari jumlah 
item pertanyaan. Dalam penelitian ini terdapat 21 item pernyataan. Jadi jumlah 
sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah 105 sampel (21 item pernyataan 
X 5). Menurut Arikunto (2006) sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang 
diteliti. Penentuan sampel juga dapat didasarkan pada pedoman ukuran sampe 
yang menyatakan bahwan ukuran sampel minimal 100 responden dan menurut 
Roscoe (1975) yang dikutip Uma Sekaran (2010) memberikan acuan umum untuk 
menentukan ukuran sampel berdasarkan pedoman pengambilan sampel. Dalam 
penelitian multivariate (termasuk analisis regresi berganda), ukuran sampel 
sebaiknya 10x lebih besar dari jumlah variabel dalam penelitian (4 variabel x 15 = 
60 sampel). Besaran atau ukuran sampel ini sangat tergantung dari besaran tingkat 





sampel sebanyak 105 responden dengan pertimbangan bahwa jumlah sampel 
tersebut cukup representative untuk mewakili populasi. 
E. Jenis Dan Sumber Data  
1. Jenis Data  
a. Data kuantitatif 
       Data kuantitatif adalah data yang bias dimasukkan kedalam skala 
pengukuran statistik. Fakta dan fenomena dalam data ini tidak dinhyatakan dalam 
Bahasa alami, tetapi menggunakan numerik. 
 Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. Data 
kuantitatif adalah data yang diukur dalam suatu skala numerik atau angka. 
2. Sumber data 
       Sumber data dalam penelitian ini digolongkan menjadi dua bagian (syofian 
siregan 2017) 
a. Data primer 
            Data primer adalah data yang diperoleh denga survei lapangan yang 
menggunakan semua metode pengumpulan data original. Dalam hal ini data yang 
dimaksudkan adalah data yang bersumber dari hasil penelitian yang diperoleh 
dengan menggunakan kuesioner, serta tanggapan tertulis responden terhadap 
pengaruh opaque pricing, information quality dan system quality terhadap minat 








b. Data sekunder 
       Data sekunder adalah data yang mengacu pada informasi yang 
dikumpulkan dari sumber yang telah ad a . Dalam penelitian ini data sekunder 
berasal dari jurnal, artikel, skripsi, buku-buku yang relevan dan sumber lainnya 
yang berkaitan dengan variabel-variabel yang diteliti yang dalam hal ini pengaruh 
opaque pricing, information quality dan system quality terhadap minat konsumen 
dalam penggunaan aplikasi booking hotel OYO. 
F. Metode Pengumpulan Data  
           Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
1. Kuesioner 
Kuesioner adalah Pengumpulan data yang dilakukan secara langsung, 
pengumpulan ini dilakukan dengan cara membagikan kuesioner yang dibagikan 
kepada responden yang dianggap memenuhi kriteria penelitian. Kousioner 
merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 
dijawabnya. Pengumpulan data yang dilakukan secara langsung, pengumpulan ini 
dilakukan dengan cara membagikan kousenior yang dibagikan kepada responden 
yang dianggap memenuhi kriteria penelitian. Kousioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan 
atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya (Sugiyono 2008). 
Didalam penelitian ini, sesuai dengan pemaparan diatas, peneliti 





responden hanya memilih jawaban yang sudah disediakan. Adapun skala yang 
digunakan adalah skala semantic defferential. Skala semantic differential adalah 
jenis pertanyaan survey dimana responden diminta untuk merata-rata 
pendapatannya pada skala linear antara dua titik, yang secara teoritis ada tujuh 
tingkatan. Skala sikap semantic differential ini mempunyai tiga ukuran yaitu 
evaluasi, potensi dan aktivitas. 
2. Studi Kepustakaan 
Studi Kepustakaan dilakukan dengan cara membaca dan mengutip baik 
secara langsung maupun tidak langsung dari literatur-literatur yang berhubungan 
dengan variabel penelitian. 
G. Instrument penelitian 
Instrument penelitian dalam penelitian ini adalah menggunakan skala 
semantic differential dimana apabila responden menjawab 1-4 maka responden 
dikatakan cenderung tidak setuju atau cenderung tidak baik, 5-7 maka responden 
menjawab cenderung setuju atau cenderung baik. Menurut Sugiyono skala 
pengukuran yang berbentuk semantic differential dikembangkan oleh Osgood. 
Skala ini juga digunakan untuk mengukur sikap, hanya bentuknya tidak pilihan 
ganda tersusun dalam satu garis, dan jawaban yang “sangat positifnya” terletak 
dibagian kanan garis, dan jawaban yang “sangat negatifnya”  terletak dibagian kiri 








Tabel  3.1 
Skala semantic differential 
 
1 2 3 4 5 6 7 
Sangat tidak setuju sangat setuju sekali 




No  Variable Definisi indikator 
1 2 3 4 
Variable independent 
1 Opaque pricing 
 
Harga diskon yang 
ditawarkan atas jumlah 
inventory kamar yang 
belum sempat terjual, serta 
cara perusahaan dapat 
menjual produk atau jasa 
dengan harga yang lebih 
rendah. 
 
a. Diskon kuantitas 






pada keputusan pembelian 







3 System quality System quality mengacu 
pada prsepsi pelanggan 
terhadap kinerja situs e-
commerce dalam pencarian 
informasi dan transaksi. 
a. Reliability 
b. Fleksibilitas 
c. Integrasi system 
d. Aksesibilitas 
e. Waktu respon 
Variable dependent 
1 Minat konsumen Minat konsumen adalah 
sebuah perilaku konsumen 
dimana konsumen 
mempunyai keinginan 















H. Teknik Pengolahan Dan Analisis Data 
1. Uji Validitas Dan Uji Realibilitas 
a. Uji Validitas 
Uji validitas adalah tingkat keandalan dan kesahihan alat ukur yang 
digunakan. Instrumen dikatakan valid berarti menunjukkan alat ukur atau 
digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur. Selain instrumen 
penelitian yang valid mempunyai validitas yang tinggi, sebaikknya instrumen 
yang kurang valid berarti memiliki validitas yang rendah. Untuk tarif signifikan 
(rt) 5% dengan angka kritik 0,316. Kriteria keputusan adalah r hitung lebih besar 
atau sama dengan taraf 5% (0,02) maka dinyatakan valid (Sunyoto, 2014). Untuk 
menguji validitas instrumen menggunakan bantuan SPSS. Menggunakan α = 0,05 
(5%) diketahui, rhitumg > rtabel apabila rhitumg < rtabel maka status kusioner adalah 
gugur. 
b. Uji Reliabilitas 
Arikunto menjelaskan bahwa Reliabilitas menunjukkan pada satu 
pengertian bahwa instrumen cukup atau dapat dipercaya untuk digunakan sebagai 
alat pengumpulan data karena instrumen tersebut sudah baik. Data dikatakan 
reliabel apabila nilai alpha lebih dari 0,60 dan jika nilai kurang dari 0,60 maka 
data dikatakan tidak reliabel. Uji reabilitas dilakukan setelah semua 
pertanyaan/pernyataan telah diuji kevalidannya. Uji reabilitas dilakukan apakah 
kuesioner dapat digunakan lebih dari satu kali untuk responden yang sama (sofyan 
2013). Untuk menguji reliabilitas instrument menggunakan teknik cronbanch’s 





2. Uji Asumsi Klasik 
 Model analisis linear berganda dapat disebut sebagai model yang baik jika 
model tersebut memenuhi asumsi normalitas data dan terbebas dari asumsi-asumsi  
klasik statistik baik itu, normalitas, multikolineritas, autokorelasi dan 
heteroskedastisitas (Bhuono,2005). 
a. Uji normalitas  
    Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi,  
variable residual memiliki distribusi normal. Untuk menguji apakah distribusi  
data normal atau tidak, ada dua cara untuk mendeteksinya, yaitu dengan  analisis 
grafik dan uji statistik. Analisis grafik merupakan cara yang termudah  untuk 
melihat normalitas residual adalah dengan melihat grafik histogram yang 
membandingkan antara data observasi dengan distribusi yang mendekati  
distribusi normal. 
b. Uji multikolineritas 
Multikolineritas merupakan suatu lebih variable independen terdapat 
korelasi dengan variable independen lainnya. Adanya multikolinearitas tolerance 
value atau Variance Inflation Factor (VIF). Pedoman suatu model regresi yang 
bebas  Multikolineritas adalah mempunyai VIF disekitar angka satu, sedangkan 
batas VIF adalah 10 dan mempunyai angka tolerance factor mendekati satu (Indra 
Suryaman,2009). 
c. Uji Autokorelasi 
Uji Autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam model regresi linear ada 





pada periode t-1 (Sebelumnya). Model regresi yang baik adalah regresi yang 
bebas dari autokorelasi. Dalam penelitian ini cara yang digunakan untuk menguji 
ada atau tidaknya korelasi antar variabel adalah Uji Durbin- Watson (DW test). 
d. Uji heteroskedastisitas 
Menurut Hanke dan Reitsch, heteroskesdasitas muncul apabila kesalahan 
atau residual dari model yang diamati tidak memiliki varian yang konstan dari 
satu observasi ke observasi lain, artinya setiap observasi mempunyai reliabilitas 
yang berbeda akibat perubahan dalam kondisi yang melatarbelakangi tidak 
terangkum dalam spesifikasi model. Heteroskesdasitas diuji dengan menggunakan 
uji glejser dengan cara meregresikan antara variabel independent dengan nilai 
absolut residual. Jika signifikansi antara variabel independent dengan absolut 
residual lebih dari 0,05 maka tidak terjadi masalah heterokedastisitas. 
3. Metode Analisis Data 
              Dalam upaya mengelola data serta menark kesimpulan maka digunakan 
program SPSS version 21.00  for windows oleh peneliti. Analisa ini digunakan 
untuk mengetahui pengaruh opaque pricing (X1),information quality (X2), dan 
system quality (X3) terhadap minat konsumen (Y) pada penggunaan aplikasi hotel 
OYO di kota Makassar.  Adapun Teknik analisis data yang digunakan adalah 
sebagai berikut: 
a. Analisi Regresi Berganda 
            Adalah analisis untuk mengukur besarnya pengaruh antara dua atau lebih 
variabel independen terhadap satu variabel dependen dan memprediksi variabel 





Bentuk umum persamaan regresi berganda adalah sebagai berikut: 
Y= α+                 
keterangan :  
Y  = minat konsumen 
α  = Konstanta 
    = opaque pricing 
    = information quality 
    = system quality 
  ,…,   = Koefisien regresi 
e  = error  
b. Koefisien determinasi (  ) 
      Koefisien determinasi digunakan sebagai ukuran ketepatan atau kecocokan 
garis regresi yang dibentuk dari hasil pendugaan terhadap sekelompok data, dan 
hasil observasi. Makin besar nilai R
2 
maka semakin bagus garis regresi yang 
terbentuk. Sebaliknya, makin kecil nilai R
2 
makin tidak tepat garis regresi tersebut 
dalam mewakili data hasil observasi. Koefisien juga digunakan untuk mengukur 
besar proporsi (persentase) dari jumlah ragam Y yang diterangkan oleh model 
regresi atau untuk mengukur besar sumbangan variabel penjelas X terhadap ragam 
variabel respon Y (Dergibson, 2006). 
4. Pengujian Hipotesis 
   Untuk membuktikan hipotesis yang dirumuskan dalam penelitian ini 







a. Uji Simultan (Uji F) 
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel-variabel bebas 
berpengaruh signifikan terhadap varabel terikat. Dengan tingkat kepercayaan 5% 
atau 0,05. Uji F ini dilakukan dengan membandingkan         >        dan 
tingkat signifikan lebih kecil dari tingkat kepercayaan(sig<0,05), maka variabel 
independen dapat dikatakan secara simultan berpengaruh terhadap variabel 
dependen.  
c. Uji parsial (Uji t) 
Uji t digunakan untuk mengetahui masing-masing sumbangan variabel 
bebas secara parsial terhadap variabel terikat, menggunakan uji masing-masing 
koefisien variabel bebas apakah mempunyai pengaruh yang bermakna atau tidak 












HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Singkat Perusahaan  
    OYO Rooms umumnya dikenal sebagai OYO, adalah jaringan layanan 
perhotelan dan hotel hemat india yang didirikan pada 2013 oleh Ritesh Agarwal 
dan sejak itu berkembang menjadi lebih dari 8.500 hotel di 230 kota di India, 
Malaysia, Nepal, Cina dan Indonesia. OYO meresmikan kehadirannya di 
Indonesia setelah kontinu mempersiapkan operasionalnya sejak tiga tahun lalu. Di 
saat yang bersamaan, perusahaan mengumumkan komitmen investasi lebih dari 
US$100 juta (sekitar Rp1,5 Triliun) untuk menjadi pemain terdepan di Indonesia. 
   Komitmen investasi yang disiapkan CEO OYO diambul dari perolehan 
dana segar yang didapat perusahaan sebesar US$1 miliar dari softbank, 
Lightspeed, Sequoia dan Greenoaks Capital, Ada pula tambahan US$200 Juta 
yang diambil dari neraca keuangan perusahaan dimana OYO menggunakan 
mayoritas dana tersebut untuk membangun infrastruktur jaringan hotel dan 
merenovasi bangunan agae sesuai dengan kriteria OYO. Kemudian mereka 
melatih talenta agar dapat bekerja di industri hospitality, mengembangkan  
teknologi dan melancarkan strategi pemasaran agar dapat menarik pengguna baru. 
Sebelum meresmikan kehadirannya, pihaknya sudah melakukan berbagai 
riset kondisi pasar, sosial hingga regulasinya. Secara perlahan-lahan OYO mjulai 
merintis kiprahnya dengan badan hukum PT OYO Rooms Indonesia. 






menggandeng lebih dari 30 pemilik properti yang telah terinventarisasi dan 1000 
kamar tersebar di tiga kota, yakni Jakarta, Surabaya dan Palembang dimana harga 
yang ditawarkan mulai dari Rp149 ribu. 
   Salah satu mitra properti properti yang dikelola OYO adalah Adhi persada, 
anak usaha perusahaan pelat merah Adhi Karya. Berikutnya OYO siap 
memperluas kehadirannya di 35 kota diseluruh indonesia termasuk Yogyakarta, 
Bandung dan Bali. Pada tahun 2020 mendatang OYO berambisi dapatr merekrut 
lebih dari 60 ribu karyawan di berbagai daerah untuk memperkuat sektor 
perhotelan seperti pekerjaan untuk front office, jasa katering dan house keeping. 
     Ritesh menegaskan kehadirannya di Indonesia bukan menjadi kompetitor 
untuk para pemain OTA yang sudah lebih dahulu hadir melainkan sebagai mitra 
distribusi. Dalam model bisnisnya pemilik properti yang bermitra dengan OYO 
akan beroperasi mengadopsi hotel manchise ( manajemen dan franchise). 
     Semua properti akan dioperasikan dalam perjanjian sewa atau 
mengizinkan pemiulik properti menjalankan properti mereka dalam kesepakatan 
franchise. OYO  biasanya mengutip 20% dari total pendapatan hotel untuk skema 
perjanjian sewa, dalam pemilihan properti pihaknya OYO melihat segaka jenis 
properti yang ada lalu mengukurnya dari segi luas kamar tidur, kamar mandi, lobi 
dan sebagainya. Yang terpenting adalah lokasinya yang strategis. 
     Semuanya dibutuhkan untuk melihat seberapa besar renovasi yang 
dibutuhkan  agar dapat beroperasi sesuai kriteria manajemen OYO dan mengatur 
kesepakatan harga kamarnya. Seluruh manajemen hotel akan dipantau dari 





berbeda-beda seperti Krypton, OYO owner, CO OYO, OYO OS dan OYO : 
Branded hotels untuk konsumen. 
      OYO mengklaim sebagai pemimpin teknologi perhotelan dengan 
memiliki 211ribu franchise  kamar yang dapat disewa, lebih dari 125 ribu kamar 
hotel tersisi setiap harinya. Di indonesia OYO telah memilki 155 karyawan 
dengan kantor semenmtara masih berlokasi di coworking space wework revenue 
tower, Jakarta. 
2. Visi Dan Misi Perusahaan  
a) Visi dan misi PT OYO Rooms Indonesia bisa merefleksikan sikap yang 
merupakan cerminan sikap dan pandangan yang luas ruang lingkupnya , 
meliputi: 
1. Perumusan dan opemikiran alternatif tujuan dan strategi yang layak 
tanpa mengurangi kreatifitas manajemen. 
2. Penyatuan perbedaan secara efektif yang memiliki daya tarik bagi para 
stakeholder yang  beragam. 
3. Penciptaan rasa dan emosi yang positif tentang organisasi. 
4. Pemberi motivasi dan inspirasi untuk melakukan tindakan. 
5. Penghasil kesan bahwa organisasi sukses, memiliki arah, dan layak 
untuk menerima segenap waktu, dukungan , dan investasi dari semua 
stakeholder. 
6. Dinamis dalam orientasi. 
b) Visi dan misi PT OYO Rooms Indonesia bisa merefleksikan orientasi 





dasar teknologi yang mampu merefleksikan antisipasi pelanggan dan 
mengidentifikasi kegunaan produk bagi pelanggan. 
c) Visi dan misi PT OYO Rooms Indonesia bisa merefleksikan kebijakan sosial ( 
social responsibility) yang merupakan penempatan tertinggi filosofi dan 
pemikiran pendiri  organisasi manajerial.  
B. Hasil penelitian 
1. Karakteristik responden 
Penelitian ini dilakukan dengan menyebar kuesioner online ke 105 
responden yang telah atau pernah menggunakan aplikasi OYO sebelumnya, 
karakteristik responden berguna untuk mengurai deskripsi identitas responden 
menurut sampel penelitian yang ditetapkan. Salah satu tujuan dengan karakteristik 
responden untuk memberikan gambaran objek yang menjadi sampel dalam 
penelitian. Gambaran dalam karakteristik responden diperoleh dari data diri yang 
terdapat pada bagian data identitas responden yang meliputi: Jenis Kelamin, Usia, 
Pekerjaan dan frekuensi responden menggunakan aplikasi OYO. 
Untuk memperjelas karakteristik responden yang dimaksud, maka akan 
disajikan tabel mengenai data responden sepeeti yang dijelaskan berikut ini: 
a) Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
   Penyajian data responden berdasarkan jenis kelamin pada pengguna 












Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
 
Jenis kelamin Jumlah responden Presentase 
Laki-laki 42 38.8% 
Perempuan 63 61.2% 
Jumlah 105 100% 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
Dari tabel 4.1 diatas menunjukkan bahwa pada penelitian ini didominasi 
oleh responden yang berjenis kelamin perempuan dengan presentase sebanyak 
61.2% sedangkan pada responden yang berjenis kelamin laki-laki hanya 38.8%. 
b) Karakteristik responden berdasarakan Usia 
Penyajian data responden berdasarkan Usia pada pengguna alikasi OYO 
Di kota Makassar dapat dilihat pada tabel 4.2 sebagai berikut : 
Tabel 4.2 
Karakteristik responden berdasarkan Usia 
 
Usia Jumlah responden Presentase 
18-25 tahun 98 95.1% 
26-35 tahun 6 3.9% 
36-45 tahun 1 1% 
>45 tahun 0 0 
Jumlah 105 100% 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
Dari tabel 4.2 diatas menunjukkan bahwa responden didominasi yang 
berumur 18-25 tahun yaitu sebesar 95.1% atau bsebanyak 98 responden  dari 
jumlah 105 responden. 
c) Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan 
Penyajian data responden berdasarkan pekerjaannya pada pengguna 






Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan 
 
Pekerjaan Jumlah responden Presentase 
Pelajar/mahasiswa 84 79.6% 
PNS 1 1% 
Pegawai BUMN 2 1.9% 
Pegawai swasta 18 17.5% 
Jumlah 105 100% 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
Dari tabel 4.3 diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden 
didominasi oleh pelajar/mahasiswa yaitu sebesar 79.6% atau 84 responden 
sedangkan, kemudian pegawai swasta sebesar 17.5% atau 18 responden dan 1.9% 
dari pegawai BUMN atau 2 responden dan PNS 1% atau 1 jumlah responden. 
d) Frekuensi responden menggunakan aplikasi OYO 
 Penyajian data responden berdasarkan berapakali responden 
menggunakan aplikasi OYO dalam memesan hotel dapat dilihat pada tabel 4.4 
sebagai berikut: 
Tabel 4.4 
Frekuensi responden menggunakan aplikasi OYO 
 
Frekuensi responden Jumlah responden Presentase 
1 kali 66 62.1% 
2 kali 14 13.6% 
3 kali 5 4.9% 
>3 kali 20 19.4% 
Jumlah 105 100% 
Sumber: data primer yang diolah 2020 
Dari tabel 4.4 diatas menunjukkan bahwa responden didominasi oleh 
responden yang menggunakan aplikasi OYO sebanyak 1 kali yaitu sebesar 62.1% 





menggunakan aplikasi OYO 2 kali sebesar 13.6% dan responden yang 
menggunakan aplikasi OYO 3 kali yaitu 4.9% 
2. Deskripsi data penelitian 





1 2 3 4 5 6 7 
X1 
X1.1 0 0 0 0 33 30 42 105 
X1.2 3 2 0 8 23 23 46 105 
X1.3 4 4 5 1 25 20 46 105 
X2 
X2.1 0 0 0 0 31 43 31 105 
X2.2 0 0 0 0 31 24 50 105 
X2.3 0 0 0 0 22 34 49 105 
X2.4 0 0 0 0 21 44 40 105 
X2.5 0 0 0 0 12 43 50 105 
X3 
X3.1 0 0 0 0 37 12 56 105 
X3.2 0 0 0 0 25 34 46 105 
X3.3 0 0 0 0 40 24 41 105 
X3.4 0 0 0 0 39 23 43 105 
X3.5 0 0 0 0 41 32 32 105 





1 2 3 4 5 6 7  
Y1 
Y1.1 0 0 0 0 30 33 42 105 
Y1.2 0 0 0 0 26 29 50 105 
Y1.3 0 0 0 0 23 38 44 105 
Y1.4 0 0 0 0 16 46 43 105 
Y1.5 0 0 0 0 16 39 50 105 
Y1.6 0 0 0 0 21 37 47 105 
Y1.7 0 0 0 0 19 34 52 105 






b. Uji validitas  
Tabel 4.6 
Variabel Item r-hitung r-tabel Keterangan 
Opaque 
pricing 
X1.1 0.376 0.176 Valid 
X1.2 0.421 0.176 Valid 
X1.3 0.715 0.176 Valid 
Information 
quality 
X2.1 0.651 0.176 Valid 
X2.2 0.880 0.176 Valid 
X2.3 0.799 0.176 Valid 
X2.4 0.746 0.176 Valid 
X2.5 0.775 0.176 Valid 
System 
information 
X3.1 0.555 0.176 Valid 
X3.2 0.641 0.176 Valid 
X3.3 0.431 0.176 Valid 
X3.4 0.621 0.176 Valid 
X3.5 0.512 0.176 Valid 
X3.6 0.475 0.176 Valid 
Minat 
konsumen 
Y1.1 0.856 0.176 Valid 
Y1.2 0.786 0.176 Valid  
Y1.3 0.632 0.176 Valid  
Y1.4 0.813 0.176 Valid 
Y1.5 0.721 0.176 Valid 
Y1.6 0.915 0.176 Valid 
Y1.7 0.915 0.176 Valid 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
c. Uji  Realibilitas 
Tabel 4.7 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
 
Variabel Cronbach’s Alpha N Of Items 
Opaque pricing (X1) 0.766 3 
Information quality (X2) 0.829 5 
System quality  (X3) 0.372 6 





3. Uji asumsi klasik 
a. Uji normalitas 
Pengujian normalitas menggunakan uji kolmogrov-Smirnov. Hasil uji 
statistic  non-parametrik kolmogrov-smirvov (KS) pada tabel 4.2 menunjukkan 
nilai ASymp. Sig.(2-tailed) sebesar 1.077 > 0.05 yang berarti dalam penelitian ini 
data terdistribusi normal. 
Tabel 4.8 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
















Kolmogorov-Smirnov Z 1.077 
Asymp. g. (2-tailed) .196 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
b. Uji heterokedastisitas 
Hasil Uji Glejser diperoleh nilai signifikansi dari opaque pricing yaitu 
0.346, information quality 0.847, dan system quality 0.429. Apabila tingkat 
probabilitas signifikansi opaque pricing, information quality dan system quality < 
0,05, maka dapat dikatakan mengandung heteroskedastisitas, jadi dapat 

















B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.003 2.264  1.300 .421 
opaque_pricing .000 .069 .000 1.220 .346 
information_qual
ity 
.000 .049 .000 2.380 .847 
system_quality .000 .047 .000 .926 .429 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
 
c. Uji autokorelasi 
Pengujian menggunakan durbin watson yang hasilnya ditunjukkan pada 
tabel sebagai berikut. Nilai DW sebesar 1.893, nilai ini akan dibandingkan dengan 
nulai tabel dengan menggunakan signifikansi 5%. Untuk jumlah sampel n=105, 
nilai dl=1.7411 dan du=1.6237. oleh karena itu DW 1.893 >1.6237 dan 1.6237 















 .892 .889 1.372 1.893 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
 
d. Uji multikolenearitas 
Output SPSS menunjukkan semua variable independent mempunyai nilai 















Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 
(Constant)   
opaque_pricing .996 1.004 
information_quality .864 1.157 
system_quality .863 1.159 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
 
4. Pengujian analisis 
a. Analisis regresi linear berganda.                                       












(Constant) 2.373 2.264  .165 .001 
opaque_pricing .915 .869 .787 2.221 .002 
information_quality 1.287 .749 .919 26.192 .000 
system_quality .887 .847 .865 3.836 .001 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
 Dari tabel 4 diatas dapat dirumuskan suatu persamaan regresi untuk mngetahui 
pengaruh opaque pricing, information quality dan system quality  terhadap minat  
konsumen sebagai berikut: 
 
 






Y = minat konsumen 
   = konstanta 
X1 = opaque pricing 
X2 = information quality 
X3 = system quality 
Koefisien-koefisien persamaan regresi linear berganda diatas dapat diartikan  
sebagai berikut: 
1) Tanda-tanda koefisien regresi mencerminkan hubungan antar variable 
independent (opaque pricing, information quality, dan system quality) dengan 
variable dependent ( minat konsumen) pada aplikasi booking hotel OYO di 
Kota Makassar.  Tanda (+) berarti terdapat hubungan yang positif atau searah 
antar  variable independent dengan variable dependent. Semakin meningkat 
variabel independent (opaque pricing, information quality dan system quality) 
maka semakin meningkat pula variabel dependent (minat konsumen) pada 
Aplikasi booking hotel OYO di Kota Makassar. 
2) Nilai konstanta pada persamaan regresi sebesar 2.373 menunjukkan bahwa 
jika variabel independent lainnya  bernilai 0, maka variabel minat konsumen 
tetap sebesar 2.373 satuan. 
3) Koefisien regresi variabel opaque pricing (x1) sebesar 0.915 menunjukkan 
bahwa variabel opaque pricing meningkat satu satuan maka variabel minat 
konsumen akan mengalami peningkatan sebesar 0.915 satuan dengan 
ketentuan variabel lain konstan. 
4) Koefisien regresi variabel information quality (x2) sebesar 1.287 





maka variabel minat konsumen akan mengalami peningkatan sebesar 1.287 
satuan dengan ketentuan variabel lain konstan. 
a. Uji koefisien determinasi (  )   
Koefisien determinasi    mengukur seberapa jauh kemampuan model 






Model R R Square Adjusted R 
Square 




 .892 .889 1.372 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
 
Nilai koefisien detereminasi yang ditunjukkan dengan  R square  sebesar 
0.892, yaitu sebesar 89.2% dari minat konsumen. Dapat dijelaskan oleh variansi 
dari opaque pricing, information quality dan minat konsumen sedangkan sisanya  
11.8 % diterangkan oleh variabel lain. 
5. Uji Hipotesis 











Regression 1577.279 3 525.760 379.402 .000
b
 
Residual 190.055 101 1.882   
Total 1767.333 104    





Dari uji ANOVA atau Uji F didapat nilai F hitung sebesar 379.402  nilai 
ini lebih besar dari F tabel yaitu 2.69 atau         379.402  >        2.69 dengan 
probabilitas 0.000. karena nilai probabilitas jauh lebih kecil dari 0.05 maka dapat 
dikatakan bahwa variabel opaque pricing, information quality dan system quality 
secara Bersama-sama berpengangaruh positif dan signifikan  terhadap minat 
konsumen.  
b. Uji t 
Uji Statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa  jauh pengaruh satu 














B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 2.373 2.264  .165 .001 
opaque_pricing .915 .869 .787 2.221 .002 
information_qu
ality 
1.287 .749 .919 26.19
2 
.000 
system_quality .887 .847 .865 3.836 .001 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
 
  Berdasarkan tabel 4.16 maka hasil pengujian variable opaque pricing, 
information quality dan system quality, melalui uji t adalah sebagai berikut : 
1) Variabel opaque pricing menunjukkan nilai t hitung lebih besar dari t tabel 





berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat konsumen, dengan 
demikian hipotesis pertama diterima. 
2) Variabel information quality menunjukkan nilai t hitung lebih besar dari t 
tabel (26.192>1.659), atau sig <α (0.000<0.05). Berarti variabel 
information quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat 
konsumen dengan demikian hipotesis kedua diterima. 
3) Variabel system quality menunjukan nilai t hitung lebih besar dari t tabel 
(3.836>1.659), atau sig <α (0.001<0.05). Berarti sytem quality 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat konsumen, dengan 
demikian hipotesis ketiga diterima. 
C. Pembahasan 
1. Pengaruh opaque pricing, information quality dan system quality 
secara Bersama-sama terhadap minat konsumen.  
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel opaque pricing(x1), 
information quality (x2) dan system quality (x3), secara simultan berpengaruh 
signifikan terhadap minat konsumen yang berarti hipotesis pertama diterima.hasil 
ini didukung oleh penelitian DeLone McLean (1992). opaque pricing tidak 
dipungkiri menjadi pilihan utama ketika memilih produk atau jasa, information 
quality juga berperan penting dalam penentuan minat beli konsumen karena untuk 
menyesuaikan harapan konsumen dengan produk atau jasa yang disediakan pada 
aplikasi, serta system quality yang mengacu pada persepsi pelanggan terhadap 





Opaque pricing  cara perusahaan dapat menjual barang dagangannya 
dengan harga yang lebih rendah, dengan target pelanggan yang akan membeli 
produk atau layanan terutama berdasarkan harga (pelanggan yang sadar harga) 
dan tidak berdasarkan pada fasilitas, reputasi perusahaan dan lain-lain, tidak 
dipungkiri harga menjadi faktor utama ketika pelanggan memilih suatu produk 
atau jasa. Dalam kenyataannya konsumen dalam menilai harga suatu produk atau 
jasa sangat tergantung bukan hanya dari nominal secara absolut tetapi meliputi 
persepsi mereka pada harga. 
Information quality  juga meliputi seperti spesifikasi atau detail bahan 
dari sebuah produk atau jasa yang membuat konsumen lebih tertarik dan 
menyesuaikan dengan ekspektasi konsumen pada produk atau jasa tersebut. 
Information quality sangat erat hubungannya dengan minat konsumen, karena 
peran  utama toko  online adalah memberikan informasi  tentang produk,  
transaksi,  dan layanan. Informasi berkualitas tinggi mengarah pada minat 
konsumen yang lebih baik dan keputusan pembelian yang lebih tinggi. 
Information quality diukur melalui sejumlah dimensi dalam empat kategori yaitu 
akurat, relevan, representational dan aksesibilitas 
System quality berkaitan dengan dukungan secara keseluruhan yang 
diberi oleh penyedia layanan (provider), beberapa dimensi untuk mengukur 
system quality ada 4 yakni Reliabilitas yaitu mengukur keandalan atas sistem 
yang dioperasikan, fleksibilitas yaitu sistem dapat menyesuaikan dengan berbagai 
kebutuhan pengguna dan kekondiksi yang berubah-ubah, integrasi yaitu sistem 





mendukung pengambilan keputusan bisnis, aksesibilitas yaitu kemudahan untuk 
mengakses informasi ataupun kemudahan untuk menghasilkan informasi dari 
suatu sistem dan waktu respon sistem yaitu mengasumsikan respon sistem yang 
cepat atau tepat waktu terhadap permintaan akan informasi. 
2. Pengaruh opaque pricing terhadap minat konsumen 
Opaque Pricing sendiri diartikan sebagai strategi dengan memasang harga 
secara sembunyi sembunyi tanpa diketahui oleh calon pelanggan yang akan 
melakukan pemesanan atau reservasi pada hotel tersebut, secara umum dapat 
dilengkapi dengan diskon khusus yang diberikan kepada tamu atas jumlah kamar 
yang akan dipesan 
  Penetapan harga dipengaruhi oleh berapa biaya yang dikeluarkan untuk 
menghasilkan produk tersebut. Untuk menguasai pasar pada penjual produk maka 
pihak manajemen perusahaan sering menerapkan berbagai macam strategi harga 
seperti pemberian diskon, penjualan barang dengan sistem kredit, beli satu dapat 
dua dan lain sebagainya. 
Proses penentuan harga, islam juga memandang bahwa harga harus 
disesuaikan dengan kondisi barang yang dijual. Nabi Muhammad Sallalahu Alaihi 
Wasallam pernah marah saat melihat seorang pedagang menyembunyikan jagung 
basah di bawah jagung kering, kemudian si pedagang menjualnya dengan harga 









Dari Abu Hurairah ra bahwa Rasulullah pernah melewati setumpuk 
makanan, lalu beliau memasukkan tangannya ke dalamnya kemudian 
tangan beliau menyentuh sesuatu yang basah maka pun beliau 
bertanya,kepada penjual “Apa ini wahai pemilik makanan? Sang 
pemiliknya menjawab,“Makanan tersebut terkena air hujan wahai 
Rasulullah.” Beliau bersabda, “Mengapa kamu tidak meletakkannya di 
bagian makanan agar manusia dapat melihatnya? Ketahuilah, barangsiapa 
menipu maka dia bukan dari golongan kami.” (HR. Muslim No.102 ). 
 
Hadis tersebut menjelaskan jika memang barang itu bagus, maka wajar 
jika harganya mahal. Namun jika barang itu jelek kualitasnya, sudah sewajarnya  
dijual dengan harga murah. Nabi Muhammad saw., mengajarkan penetapan harga 
yang baik. Barang yang bagus dijual dengan harga bagus. Dan barang dengan 
kualitas lebih rendah dijual harga yang rendah. 
Allah SWT melarang manusia untuk berlaku curang dan menganjurkan 






Hai orang-orang yang beriman janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang bathil, kecuali dengan jalan perniagaan 
yang berlaku dengan suka sama suka diantara kamu, dan janganlah kamu 
mebunuh dirimu. Sesungguhnya Allah maha penyayang kepadamu 
(Q.S.An-Nisa:29). 
 
Oleh sebab itu setiap pelaku usaha harus bersikap proaktif, berusaha 





yang dihasilkan atau mengatur strategi usaha. Diantara strategi usaha yang 
melayani secara langsung keinginan konsumen adalah strategi pemasaran. Strategi 
pemasaran pun memiliki cabang-cabang strategi salah satunya strategi penetapan 
harga. Menetapkan arga untuk semua pembeli merupakan gagasan yang relatif  
modern yang muncul bersama perkembangan eceran berskala besar pada akhir 
abad kesembilan belas. 
Hasil uji menunjukkan bahwa harga berpengaruh secara signifikan 
terhadap minat konsumen. Sejalan dengan pendapat agus susanto dalam 
penelitiannya, bahwa harga memiliki pengaruh yang besar terhadap konsumen 
untuk  pembelian. Harga adalah nilai yang ditukarkan oleh konsumen dengan 
manfaat dengan memiliki atau menggunakan produk atau jasa. Dengan kata lain 
harga adalah sejumlah uang yang di bebankan kepada konsumen untuk dapat 
memanfaatkan atau memiliki suatu produk atau jasa. 
Pengaruh positif dan signifikan harga terhadap minat konsumen 
menunjukkan bahwa setiap peningkatan harga maka akan mengakibatkan 
meningkatnya  keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. . Hal ini dapat 
dilihat dari distribusi jawaban responden yang sebagian besar setuju dengan 
pernyataan tentang adanya keterjangkauan harga produk atau jasa dengan 
kesusaian harga dengan manfaat produk atau jasa yang dirasakan konsumen. 
 Dengan demikian apabila aplikasi booking hotel ingin meningkatkan 
minat konsumen, maka sangat perlu untuk memperhatikan faktor peningkatan 
harga dengan memperbaiki yang masih kurang dan meningkatkan yang 





3. Pengaruh information quality terhadap minat konsumen  
Hasil ini menunjukkan bahwa variabel kualitas informasi memiliki 
pengaruh terhadap minat konsumen. Penelitian ini memberikan hasil bahwa 
semakin tinggi atau semakin baik kualitas informasi yang dihasilkan oleh system 
maka semakin tinggi pula minat konsumen. Hasil ini menunjukkan persamaan 
dengan hasil penelitian terdahulu oleh negash et al (2002). Yang menunjukkan 
bahwa kualitas informasi memiliki pengaruh terhadap minat konsumen. 
Saat kualitas informasi pada aplikasi booking online semakin baik, maka 
minat konsumen akan semakin meningkat. Hasil ini sesuai dengan penelitian yang 
dilakukan oleh (Rizki dkk, 2015; Rahmawati & Hikmah ,2019;Dewi dkk, 2017; 
Amanusa dkk, 2015; Hatta, 2016) yang menemukan bahwa information quality 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat konsumen. 
يبُوا  ُِص ْن ت َ نُوا أ َّ ي َ ب َ ت َ ٍ ف إ َ ب َ ن قٌ بِ َاِس ْم ف كُ اَء ْن َج ِ ُوا إ ن يَن آَم ذِ َّ ا ال هَ يُّ َ ا أ َ ي
ينَ  ِم ادِ َ ْم ن ُ ت لْ عَ َ ا ف ٰى مَ َ ل وا عَ ُح بِ ُْص ت َ ةٍ ف َ ال هَ َج ا بِ مً ْو َ  ق
Dalam Tafsir Jalalayn dijelaskan (Hai orang-orang yang beriman! Jika 
datang kepada kalian orang fasik membawa suatu berita) (maka periksalah oleh 
kalian) kebenaran beritanya itu, apakah ia benar atau berdusta. Menurut suatu 
qiraat dibaca Fatatsabbatuu berasal dari lafal Ats Tsabaat, artinya telitilah terlebih 
dahulu kebenarannya (agar kalian tidak menimpakan musibah kepada suatu kaum) 
menjadi Maf'ul dari lafal Fatabayyanuu, yakni dikhawatirkan hal tersebut akan 
menimpa musibah kepada suatu kaum (tanpa mengetahui keadaannya) menjadi 
Hal atau kata keterangan keadaan dari Fa'il, yakni tanpa sepengetahuannya (yang 





kekeliruan terhadap kaum tersebut (menyesal) selanjutnya Rasulullah saw. 
mengutus Khalid kepada mereka sesudah mereka kembali ke negerinya. Ternyata 
Khalid tiada menjumpai mereka melainkan hanya ketaatan dan kebaikan belaka, 
lalu ia menceritakan hal tersebut kepada Nabi saw. Kaitan antara ayat dan 
penelitian ini khususnya pada variabel kualitas informasi, bahwa sebagai seorang 
muslim dalam menerima atau bahkan melakukan keputusan dalam pembelian itu 
haruslah memperhatikan informasi dari produk yang ingin dibeli agar bisa 
menyesuaikan harapan kita sebagai konsumen dengan produk yang disediakan 
perusahaan. 
System quality juga berperan penting dalam penentuan minat seseorang 
karena untuk menyesuaikan harapan konsumen dengan barang yang disediakan 
pada aplikasi itu sendiri. Informasi yang kurang pada sebuah produk yang 
disediakan aplikasi akan membuat konsumen kurang yakin dan khawatir tidak 
sesuai dengan ekspektasinya jika membeli produk yang disediakan tersebut. 
Kualitas Informasi juga meliputi seperti spesifikasi atau detail bahan dari sebuah 
produk yang membuat konsumen lebih tertarik dan menyesuaikan dengan 
ekspektasi konsumen pada produk tersebut. 
Hal ini dikarenakan konsumen yang khususnya menggunakan aplikasi 
booking secara online itu menuntut informasi yang lengkap terhadap barang yang 
ingin dibelinya agar bisa memunculkan minat pembelian. Proses pembelian secara 
online itu bertransaksi didunia virtual artinya barang yang ingin dibeli tidak ada 





yang lengkap agar dapat menyesuaikan dengan harapan konsumen terhadap 
barang yang diinginkannya. 
Menurut Mukhtar (dalam Gondodiyoto, 2000) Informasi yang disajikan 
pada aplikasi booking online sebaiknya mencakup informasi berkaitan dengan 
produk dan jasa yang ada pada aplikasi online. Informasi tersebut sebaiknya 
berguna dan relevan dalam memprediksi kualitas dan kegunaan produk atau jasa. 
Untuk memuaskan kebutuhan informasi konsumen/pembeli online, informasi 
produk dan jasa harus up-to-date, membantu pengguna aplikasi online dalam 
membuat keputusan, konsisten, dan mudah dipahami. Hal ini sejalan dengan 
penelitian yang dilakukan oleh Adityo (2016) yang menyatakan bahwa kualitas 
informasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat konsumen pada 
penggunaan aplikasi booking online. 
Information quality yang baik akan mempermudah konsumen dalam 
memahami informasi yang ada pada aplikasi. Hal ini mengandung implikasi 
bahwa aplikasi harus dapat memberikan informasi lebih akurat, tepat waktu, 
lengkap, dan relevan dan rinci kepada konsumen. Penelitian ini mendukung dan 
sejalan dengan penelitian sebelumnya yang mengatakan bahwa information 
quality berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat konsumen.  
4. Pengaruh system quality terhadap minat konsumen 
Hasil penelitian ini menunjukkan variabel system quality berpengaruh 
signifikan positif terhadap minat konsumen. Bahwa semakin tinggi system quality 
yang digunakan di prediksi akan berpengaruh terhadap semakin tinggi minat 





reasoned action ( TRA ) atau teori tindakan bersama dikembangkan oleh ajzen 
dan Fishbein (1980), temuan penelitian ini juga mengkonfirmasi dan memperluas 
pendapat Delone dan Mclone (1992) bahwa system quality yang baik di 
presentasikan oleh usefulness dari output system yang di peroleh dapat 
berpengaruh terhadap tingkat penggunaan sistem yang bersangkutan, temuan ini 
juga menkonfirmasi dan memperluas pendapat seddon dan kiew (1995) dan 
menegaskan bahwa minat beli (implush buying) dapat di pengaruhi oleh system 
quality. Hasil penelitian tersebut juga sesuai dengan penelitian yang dilakukan 
Subramanian (2005).  
Delon dan mcline 2003 menyatakan bahwa kualitas sistem dapat 
berdampak kepada minat konsumen para individu pengguna sistem. Neelson 2000 
berpendapat bahwa ada beberapa prinsip usability yaitu online invironment 
namely, navigation, respontime, credibility dan content. Dari berbagai literatur 
bahwa ada 4 dimensi kualitas sistem yaitu navigation easy of use, respontime, dan 
security. Temuan penelitian ini mengkonfirmasi dan memperluas teori dari Davish 
et al 1989 dan juga chin dan todd 1995 menegaskan bahwa kualitas sistem sebagai 
perceived easy of use dengan pengertian seberapa besar teknologi komputer 
dirasakan relatif mudah untuk dipahami dan digunakan. Perceived usefulness 
didefinisikan sebagai tingkat dimana seseorang percaya bahwa dengan 
menggunakan sistem tertentu dapat meningkatkan kinerja (Davish 1989) 
Hal ini dilandasi oleh motivasi yang disampaikan oleh Muhammad 







“barangsiapa yang memudahkan orang yang sedang kesulitan niscaya akan 
Allah mudahkan baginya di dunia dan akhirat dan siapa yang menutupi 
(aib) seorang Allah akan tutupi aibnya di dunia dan akhirat. Allah selalu 
menolong hambanya selama hambanya menolong saudaranya. (HR.Abu 
Hurairah Dalam Sahihnya Nomor 2699,Riwayat Imam Ahmad Dalam 
Musnadnya Dari Abu Hurairah Sebagaimana Dalam Al Jamiu‟u‟s-Saghir 
II/8741, Dan Riwayat Bukhari Dalam Al Jami‟u‟s-Saghir II/9108). 
 
Konsep kualitas jasa dalam perspektif Syariah adalah bentuk evaluasi 
kognitif dari pelanggan atas penyajian jasa oleh organisasi jasa yang 
menyandarkan setiap aktivitasnya kepada nilai-nilai moral, sesua yang telah 
dijelaskan Bersama oleh Syara. Adapun tujuan utama penyajian data Syariah 
adalah mendekatkan diri kepada Allah Ta‟ala. Sikap tersebut memiliki hikmah 
terciptanya Trust (kepercayaan) pelanggan. Yang merupakan nilai tambah penting 
dalam sebuah bisnis. (Antonio 2007:96) money is not number one capital in 
business, the number one is trust uang adalah bukan modal utama dalam  bisnis 







KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan  
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Opaque pricing, 
information quality, dan sytem quality terhadap minat konsumen dalam 
penggunaan aplikasi booking hotel OYO di Kota Makassar. Berdasarkan pada 
data yang telah dikumpulkan dan pengujian yang telah dilakukan terhadap sampel 
dengan menggunakan model regresi berganda, maka dapat diambil kesimpulan 
bahwa :  
1. Variable Opaque pricing 
    Penelitian ini menemukan bahwa variabel opaque pricing 
berpengaruh positif signifikan terhadap minat konsumen. Hal ini berarti 
semakin tinggi harga atau diskon yng ditawarkan maka akan 
mempengaruhi minat konsumen. Dengan demikian apabila aplikasi 
booking hotel ingin meningkatkan minat konsumen, maka sangat perlu 
untuk memperhatikan faktor peningkatan harga.  
2. Variabel information quality 
    Penelitian ini menemukan bahwa variabel information quality  
berpengaruh positif signifikan terhadap minat konsumen. Hal ini berarti 
semakin tinggi kualitas infomasi maka minat konsumen akan semakin 
baik. Hal ini mengandung implikasi bahwa aplikasi harus dapat 
memberikan informasi lebih akurat, tepat waktu, lengkap, relevan dan 







3. Variabel System quality 
 Penelitian ini menemukan bahwa variabel system quality  berpengaruh 
positif signifikan terhadap minat konsumen. Hal ini berarti semakin tinggi 
system quality atau kualitas sistem maka minat konsumen akan semakin 
baik. Dengan demikian System quality berkaitan dengan dukungan secara 
keseluruhan yang diberi oleh penyedia layanan (provider) yang juga 
berperan penting dalam menentukan kebutuhan seseorang karena untuk 
menyesuaikan harapan konsumen dengan jasa yang disediakan pada 
aplikasi tersebut. System quality memiliki hubungan yang posiitif terhadap 
minat penggunanya jika kualitas sistem baik menurut persepsi 
penggunanya maka ia akan cenderung berminat dalam menggunakan 
sistem yang telah disajikan tersebut, jadi semakin tinggi system quality 
yang digunakan akan berpengaruh terhadap semakin tinggi minat 
konsumen. 
B. Saran 
Penulis menyadari bahwa penelitian ini mash kurang dari kata sempurna. 
Oleh sebab itu penulis berharap kepada peneliti selanjutnya untuk lebih 
menyempurnakan hasil penelitian ini yang tentunya merujuk pada hasil penelitian 
yang sudah ada dengan harapan supaya penelitian yang dihasilakn jadi lebih baik 
dari sebelumnya. Melalui tahapan analisis dari penelitian ini maka dapat diberikan 







1. Bagi perusahaan 
a. Variabel opaque pricing 
          Dalam penelitian ini variabel opaque pricing berpengaruh positif 
terhadap minat konsumen dalam penggunaan aplikasi booking hotel 
OYO di kota makassar. akan tetapi harga atau diskon yang tertera pada 
aplikasi OYO tidak sesuai dengan harga yang ada pada pihak hotel. 
Oleh sebab ini penulis menyarankan  kepada pihak OYO untuk lebih 
memperhatikan informasi yang disajikan pada aplikasinya. 
b. Variabel information quality 
Dalam penelitian ini variabel information quality berpengaruh 
positif terhadap minat konsumen dalam penggunaan aplikasi booking 
hotel OYO di kota makassar. Akan tetapi informasi pada aplikasi OYO 
tidak sesuai, yaitu kemitraan OYO dengan pihak hotel. Oleh sebab itu 
penulis menyarakankan kepada pihak OYO agar lebih memperhatikan 
informasi yang tertera pada aplikasinya. 
c. Varabel system quality 
 Dalam penelitian ini variabel information quality berpengaruh 
positif terhadap minat konsumen dalam penggunaan aplikasi booking 
hotel OYO di kota makassar. Akan tetapi masalah refund dan akses 
pembayaran yang ada pada aplikasi sering terjadi masalah. Oleh sebab 
itu penulis menyarankan kepada pihak OYO dan kemitraannya lebih 






2. Bagi peneliti selanjutnya 
a. Menyebarkan kuesioner kepada responden hendaknya dilakukan langsung 
di tempat yang menjadi objek penelitian agar konsumen yang 
bersangkutan dapat memberikan penilaian yang lebih objektif. Penelitian 
selanjutnya dapat menggunakan objek lainnya diluar produk yang telah 
dikaji pada penelitian ini sehingga akan lebih menggambarkan secara 
luas mengenai minat konsumen. 
b. Gunakan teknik pengumpulan data lain selain kuesioner, yang dapat 
memberikan data dengan tingkat akurasi yang lebih baik, dan jika hasil 
yang didapati tidak signifikan, maka peneliti perlu melakukan wawancara 
kembali dengan beberapa orang responden sebelumnya yang dipilih 
secara acak. Keterbatasan lain dalam penelitian ini adalah 
menggunakan responden dengan skala kecil yaitu 105 responden pada 
masyarakat kota makassar. Untuk penelitian selanjutnya sebaiknya 
menambahkan skala responden yang lebih luas dan tidak hanya di kota 
Makassar saja tetapi di berbagai daerah lainnya, sehingga bisa 
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NAMA    :   SULVIANA 
JUDUL : PENGARUH OPAQUE PRICING, INFORMATION QUALITY 
DAN SYSTEM QUALITY TERHADAP MINAT KONSUMEN 
DALAM PENGGUNAAN APLIKASI BOOKING HOTEL OYO 
DI KOTA MAKASSAR 
Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh. 
Dengan Hormat, 
Saya Sulviana jurusan Manjemen fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
dalam rangka pengambilan data primer untuk  penelitian saya dengan judul di 
atas, maka saya memohon kesediaan saudara/i untuk berkenan mengisi kuesioner 
terlampir. Untuk pengisian kuesioner ini, diminta untuk memberi jawaban sesuai 
dengan pendapat dan pengalaman sendiri bukan berdasarkan pendapat umum dan 
pendapat orang lain. Dalam pengisian jawaban atas pernyataan dibawah ini tidak 
ada jawaban yang benar atau salah akan tetapi yang terpenting dalam transparansi 
dalam menjawab jawaban yang ada berikan hanya untuk kepentingan akademik 
semata dan kerahasiaan identitas saudara/i terjaga. 
Atas partisipasi dan kerjasamanya, saya ucapkan terimakasih. 
Data Responden 
Nama  : 
Jenis kelamin      Laki-laki         Perempuan  
Usia   :  18-25 tahun  
  26-35 tahun  
     36-45 tahun  
  >45 tahun  
Pekerjaan :  pelajar/mahasiswa 
   PNS 
   Pegawas swasta / wiraswasta 





 Ibu rumah tangga  
Berapakali mengunakan aplikasi OYO dalam memesan hotel: 
    1 kali 
   2 kali 
 3 kali 
 >3 kali 
 
Skala yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala interval dengan skala 7 
point: 
 
1 2 3 3 5 6 7 
  Sangat tidak setuju    Sangat setuju  
 
 Penggunaan skala interval menghasilkan jawaban pertanyaan atau 
pernyataan berupa kecenderungan dimana apabila responden menjawab 1-4 maka 
responden dikatakan cenderung tidak setuju atau cenderung tidak baik, 5-7 maka 
responden menjawab cenderung setuju atau cenderung baik. 
 
No  Pernyataan 
Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 
Variabel opaque pricing 
1. OYO menawarkan diskon pada event-event tertentu 
 
       
2.  Harga yang ditawarkan OYO lebih murah 
dibandingkan aplikasi booking hotel lainnya 
       
3. Besarnya diskon atau promo OYO menaik perhatian        
Variabel information quality 
4 Informasi yang tersedia pada aplikasi akurat        
5 Informasi yang tersedia sesuai dengan yang saya 
butuhkan 





6 Informasi yang ada pada aplikasi jelas        
7 Informasi yang tersedia Up to date        
8 Informasi yang tersedia cukup dalam mnjawab 
kebutuhan saya 
       
9 Saya puas dengan akurasi informasi        
Variabel system quality 
10 Sistem pada aplikasi OYO mudah digunakan 
 
       
11 Sistem pada aplikasi OYO mudah dipelajari        
12 Mudah bagi saya menjadi ahli menggunakan sistem 
yang ada pada aplikasi OYO ini 
       
13 Saya percaya sistem pada aplikasi OYO yang saya 
gunakan tidak rumit  
       
14 Menggunakan sistem pada aplikasi OYO ini tidak 
membutuhkan banyak waktu 
       
15 Menggunakan sistem pada aplikasi OYO ini tidak 
membuat saya kesulitan dqalam menggunakannya 
       
Variabel minat konsumen 
16 OYO menjadi pilihan utama saat ingin memesan hotel 
 
       
17 Saya senang menggunakan aplikasi OYO 
dibandingkan dengan aplikasi lainnya. 
       
18 Saya akan merekomendasikan aplikasi OYO pada 
teman saya saat ingin memesan hotel secara online 
       
19 OYO adalah aplikasi booking hotel online yang 
disarankan teman saya 
       
20 OYO saya yakini berkualitas bagus sesuai dengan 
harga yang diinginkan 
       
21 Saya telah mepelajari detail aplikasi OYO        
22 OYO menjadi pilihan utama dalam memesan hotel 
secara online 








Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
Jenis kelamin Jumlah responden Presentase 
Laki-laki 40 38.8% 
Perempuan 63 61.2% 
Jumlah 103 100% 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
LAMPIRAN  3 
Karakteristik responden berdasarkan usia 
Usia Jumlah responden Presentase 
18-25 tahun 98 95.1% 
26-35 tahun 4 3.9% 
36-45 tahun 1 1% 
>45 tahun 0 0 
Jumlah 103 100% 
Sumber: Data Primer yang diolah 2020 
LAMPIRAN 4 
Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan 
Pekerjaan Jumlah responden Presentase 
Pelajar/mahasiswa 82 79.6% 
PNS 1 1% 
Pegawai BUMN 2 1.9% 
Pegawai swasta 18 17.5% 
Jumlah 103 100% 
 
LAMPIRAN 5 
Frekuensi responden menggunakan aplikasi OYO  
Frekuensi responden Jumlah responden Presentase 
1 kali 64 62.1% 
2 kali 14 13.6% 
3 kali 5 4.9% 
>3 kali 20 19.4% 







No X1    X2  X3  Y  
1 5 7 7 19 5 5 5 6 6 27 5 7 5 7 5 5 34 5 5 6 6 6 6 6 40 
2 5 6 5 16 6 6 6 5 6 29 7 5 5 5 5 6 33 6 6 5 6 6 6 6 41 
3 6 7 5 18 6 5 6 5 6 28 5 6 7 6 5 7 36 5 6 5 6 5 5 5 37 
4 5 5 6 16 5 6 6 6 6 29 6 6 5 5 6 7 35 6 6 6 6 6 6 6 42 
5 7 5 7 19 6 7 7 5 7 32 7 5 5 5 5 7 34 7 7 5 7 7 7 7 47 
6 7 4 7 18 6 5 5 6 5 27 5 6 5 5 6 6 33 5 5 6 5 6 5 5 37 
7 7 5 7 19 5 7 7 6 7 32 5 6 7 7 7 5 37 7 7 6 7 5 7 7 46 
8 5 7 7 19 6 6 5 7 7 31 5 5 7 7 5 7 36 6 5 7 7 5 6 6 42 
9 7 7 5 19 6 7 7 7 7 34 7 5 7 5 7 7 38 7 7 7 7 7 7 7 49 
10 5 6 7 18 5 5 6 6 6 28 5 6 6 5 5 6 33 5 6 6 6 6 6 6 41 
11 7 5 7 19 6 5 5 5 7 28 6 5 5 6 5 6 33 5 5 5 7 7 7 7 43 
12 7 7 7 21 5 6 6 5 5 27 7 6 7 6 6 6 38 6 6 5 5 6 6 6 40 
13 5 7 7 19 6 7 7 7 7 34 7 7 5 7 7 7 40 7 7 7 7 7 7 7 49 
14 7 7 7 21 6 6 6 6 6 30 6 6 6 6 6 6 36 6 6 6 6 6 6 6 42 
15 7 4 5 16 7 7 7 7 7 35 7 7 7 6 6 6 39 7 7 7 7 7 7 7 49 
16 7 5 5 17 5  7 7 6 6 31 7 7 6 6 5 7 38 7 7 6 6 6 6 6 44 
17 6 7 6 19 7 7 7 7 7 35 7 7 5 7 7 6 39 7 7 7 7 7 7 7 49 
18 5 7 7 19 7 6 6 6 6 31 6 5 5 5 6 6 33 6 6 6 6 5 5 5 39 
19 7 7 7 21 7 7 7 7 7 35 7 7 7 7 5 7 40 7 7 7 7 7 7 7 49 
20 7 7 1 15 7 7 7 7 7 35 7 7 5 7 7 6 39 7 7 7 7 7 7 7 49 
21 6 7 3 16 7 7 7 7 7 35 5 7 5 5 5 7 34 7 7 7 7 7 7 7 49 
22 7 7 6 20 7 7 6 6 6 32 7 6 6 7 6 5 37 7 6 6 6 7 7 7 46 
23 6 1 5 12 5 5 6 6 6 28 7 7 7 7 7 6 41 5 6 6 6 6 5 5 39 
24 6 7 7 20 7 6 7 7 7 34 7 7 6 5 6 6 37 6 7 7 7 6 6 6 45 
25 5 6 6 17 7 5 5 5 5 27 5 6 5 7 5 5 33 5 5 5 5 7 5 5 37 
26 7 7 4 18 6 7 7 7 7 34 7 7 7 6 6 7 40 7 7 7 7 7 7 7 49 
27 7 5 5 17 7 7 7 7 7 35 7 7 7 7 7 7 42 7 7 7 7 7 7 7 49 
28 5 6 7 18 5 5 6 6 6 28 5 6 6 5 5 6 33 5 6 6 6 6 6 6 41 
29 7 7 2 16 6 7 7 7 7 34 5 5 5 5 5 5 30 7 7 7 7 7 7 7 49 
30 7 5 6 18 5 7 7 6 7 32 5 6 7 7 7 5 37 7 7 6 7 5 7 7 46 
31 5 7 7 19 5 5 5 6 6 27 7 7 6 7 5 5 37 5 5 6 6 6 6 6 40 
32 5 6 5 16 6 6 6 5 6 29 7 5 5 5 5 6 33 6 6 5 6 6 6 6 41 
33 6 7 5 18 6 5 6 5 6 28 5 5 7 5 5 5 32 5 6 5 6 5 5 5 37 
34 5 7 7 19 6 7 7 6 6 32 7 7 6 5 6 5 36 7 7 6 6 5 7 7 45 
35 7 5 7 19 6 7 7 7 7 34 7 7 5 5 7 7 38 7 7 7 7 7 7 7 49 





37 7 5 5 17 5 7 7 6 7 32 5 6 7 7 7 5 37 7 7 6 7 5 7 7 46 
38 5 7 7 19 6 6 5 7 7 31 5 5 7 7 5 7 36 6 5 7 7 5 6 6 42 
39 7 7 5 19 6 7 7 7 6 33 5 7 5 7 5 7 36 7 7 7 6 7 7 7 48 
40 5 6 7 18 5 5 6 6 6 28 5 6 6 5 5 6 33 5 6 6 6 6 6 6 41 
41 7 5 7 19 6 5 5 5 7 28 6 5 7 6 7 6 37 5 5 5 7 7 7 7 43 
42 7 7 3 17 5 6 6 5 5 27 7 6 7 6 6 6 38 6 6 5 5 6 6 6 40 
43 5 7 7 19 6 7 7 7 7 34 7 7 5 7 7 7 40 7 7 7 7 7 7 7 49 
44 6 6 6 18 6 6 6 6 6 30 6 6 6 6 6 6 36 6 6 6 6 6 6 6 42 
45 7 4 5 16 7 7 7 7 7 35 7 7 7 6 6 6 39 7 7 7 7 7 7 7 49 
46 6 5 5 16 5 7 7 6 6 31 7 7 6 6 5 7 38 7 7 6 6 6 6 6 44 
47 6 7 6 19 6 7 7 7 6 33 7 7 5 7 7 6 39 7 7 7 6 7 7 7 48 
48 5 6 7 18 7 6 6 6 6 31 6 5 5 5 6 6 33 6 6 6 6 5 5 5 39 
49 6 7 7 20 7 7 7 7 7 35 7 7 7 7 5 7 40 7 7 7 7 7 7 7 49 
50 6 7 1 14 7 7 7 7 7 35 7 7 5 7 7 6 39 7 7 7 7 7 7 7 49 
51 6 7 3 16 7 7 7 7 7 35 7 7 5 5 7 7 38 7 7 7 7 7 7 7 49 
52 6 6 6 18 7 7 6 6 6 32 7 6 6 7 6 5 37 7 6 6 6 7 7 7 46 
53 6 1 5 12 5 5 6 6 6 28 7 7 7 7 6 6 40 5 6 6 6 6 5 5 39 
54 6 7 7 20 7 6 7 7 7 34 7 7 6 5 6 6 37 6 7 7 7 6 6 6 45 
55 5 6 6 17 7 5 5 5 5 27 5 6 5 7 5 5 33 5 5 5 5 7 5 5 37 
56 6 2 5 13 6 7 7 7 6 33 7 7 7 6 6 7 40 7 7 7 6 7 7 7 48 
57 7 5 7 19 7 7 7 7 7 35 7 7 7 7 7 7 42 7 7 7 7 7 7 7 49 
58 5 6 7 18 5 5 6 6 6 28 5 6 6 5 5 6 33 5 5 6 6 6 6 6 40 
59 5 7 5 17 6 7 7 7 7 34 5 5 5 5 5 5 30 6 7 7 7 7 7 7 48 
60 7 5 6 18 5 7 7 6 7 32 5 6 7 7 7 5 37 5 7 7 6 7 5 7 44 
61 5 7 7 19 5 5 5 6 6 27 7 7 6 7 5 5 37 5 5 5 6 6 6 6 39 
62 5 6 5 16 6 6 6 5 6 29 7 5 5 5 5 6 33 6 6 6 5 6 6 6 41 
63 6 7 5 18 6 5 6 5 6 28 5 5 7 5 5 5 32 6 5 6 5 6 5 5 38 
64 6 5 6 17 7 7 6 6 6 32 7 7 7 7 7 7 42 7 7 6 6 6 6 7 45 
65 7 5 7 19 7 7 7 7 7 35 7 7 5 5 7 7 38 7 7 7 7 7 7 7 49 
66 7 4 7 18 6 5 5 6 5 27 5 6 5 5 6 6 33 6 5 5 6 5 6 5 38 
67 7 5 6 18 5 7 7 6 7 32 5 6 7 7 7 5 37 5 7 7 6 7 5 7 44 
68 5 6 7 18 6 6 5 7 7 31 5 5 7 7 5 7 36 6 6 5 7 7 5 6 42 
69 7 7 2 16 6 7 7 7 7 34 5 5 5 5 5 5 30 6 7 7 7 7 7 7 48 
70 5 6 7 18 5 5 6 6 6 28 5 6 6 5 5 6 33 5 5 6 6 6 6 6 40 
71 7 5 7 19 6 5 5 5 7 28 6 5 7 6 7 6 37 6 5 5 5 7 7 7 42 
72 7 7 3 17 5 6 6 5 5 27 7 6 7 6 6 6 38 5 6 6 5 5 6 6 39 
73 5 7 7 19 5 6 5 5 6 27 7 7 5 7 7 7 40 5 6 5 5 6 6 5 38 
74 6 6 6 18 6 6 6 6 6 30 6 6 6 6 6 6 36 6 6 6 6 6 6 6 42 









76 6 5 5 16 5 7 7 6 6 31 7 7 6 6 5 7 38 5 7 7 6 6 6 6 43 
77 6 7 1 14 7 7 7 7 7 35 7 7 5 7 7 6 39 7 7 7 7 7 7 7 49 
78 5 6 7 18 7 6 6 6 6 31 6 5 5 5 6 6 33 7 6 6 6 6 5 5 41 
79 6 7 7 20 7 7 7 7 7 35 7 7 7 7 5 7 40 7 7 7 7 7 7 7 49 
80 6 7 5 18 7 7 7 7 7 35 7 7 5 7 7 6 39 7 7 7 7 7 7 7 49 
81 6 7 6 19 5 7 7 6 7 32 7 7 5 5 7 7 38 5 7 7 6 7 5 7 44 
82 6 6 6 18 7 7 6 6 6 32 7 6 6 7 6 5 37 7 7 6 6 6 7 7 46 
83 6 1 5 12 5 5 6 6 6 28 7 7 7 7 6 6 40 5 5 6 6 6 6 5 39 
84 6 7 7 20 7 6 7 7 7 34 7 7 6 5 6 6 37 7 6 7 7 7 6 6 46 
85 5 6 6 17 7 5 5 5 5 27 5 6 5 7 5 5 33 7 5 5 5 5 7 5 39 
86 6 2 1 9 6 7 7 7 7 34 7 7 7 6 6 7 40 6 7 7 7 7 7 7 48 
87 7 5 5 17 7 5 5 6 5 28 7 7 7 7 7 7 42 7 5 5 6 5 7 5 40 
88 5 6 7 18 5 5 6 6 6 28 5 6 6 5 5 6 33 5 5 6 6 6 6 6 40 
89 7 7 2 16 6 7 7 7 7 34 5 5 5 5 5 5 30 6 7 7 7 7 7 7 48 
90 7 5 6 18 5 7 7 6 7 32 5 6 7 7 7 5 37 5 7 7 6 7 5 7 44 
91 5 7 7 19 5 5 5 6 6 27 7 7 6 7 5 5 37 5 5 5 6 6 6 6 39 
92 5 6 5 16 6 6 6 5 6 29 7 5 5 5 5 6 33 6 6 6 5 6 6 6 41 
93 6 7 5 18 6 5 6 5 6 28 5 5 7 5 5 5 32 6 5 6 5 6 5 5 38 
94 5 7 7 19 6 7 7 7 7 34 7 7 7 7 7 7 42 6 7 7 7 7 7 7 48 
95 7 5 7 19 6 5 5 6 6 28 7 7 5 5 7 7 38 6 5 5 6 6 5 7 40 
96 7 4 7 18 6 5 5 6 5 27 5 6 5 5 6 6 33 6 5 5 6 5 6 5 38 
97 7 5 6 18 5 7 7 6 7 32 5 6 7 7 7 5 37 5 7 7 6 7 5 7 44 
98 5 6 7 18 6 6 5 7 7 31 5 5 7 7 5 7 36 6 6 5 7 7 5 6 42 
99 7 7 2 16 6 7 7 7 7 34 5 5 5 5 5 5 30 6 7 7 7 7 7 7 48 
100 5 6 7 18 5 5 6 6 6 28 5 6 6 5 5 6 33 5 5 6 6 6 6 6 40 
101 7 5 7 19 6 5 5 5 7 28 6 5 7 6 7 6 37 6 5 5 5 7 7 7 42 
102 7 7 3 17 5 6 6 5 5 27 7 6 7 6 6 6 38 5 6 6 5 5 6 6 39 
103 5 7 7 19 6 7 7 7 7 34 7 7 5 7 7 7 40 6 7 7 7 7 7 7 48 
104 6 6 6 18 6 6 6 6 6 30 6 6 6 6 6 6 36 6 6 6 6 6 6 6 42 







d. Uji validitas  
Variabel Item r-hitung r-tabel Keterangan 
Opaque 
pricing 
X1.1 0.376 0.176 Valid 
X1.2 0.421 0.176 Valid 
X1.3 0.715 0.176 Valid 
Information 
quality 
X2.1 0.651 0.176 Valid 
X2.2 0.880 0.176 Valid 
X2.3 0.799 0.176 Valid 
X2.4 0.746 0.176 Valid 
X2.5 0.775 0.176 Valid 
System 
information 
X3.1 0.555 0.176 Valid 
X3.2 0.641 0.176 Valid 
X3.3 0.431 0.176 Valid 
X3.4 0.621 0.176 Valid 
X3.5 0.512 0.176 Valid 
X3.6 0.475 0.176 Valid 
Minat 
konsumen 
Y1.1 0.856 0.176 Valid 
Y1.2 0.786 0.176 Valid  
Y1.3 0.632 0.176 Valid  
Y1.4 0.813 0.176 Valid 
Y1.5 0.721 0.176 Valid 
Y1.6 0.915 0.176 Valid 
Y1.7 0.915 0.176 Valid 
 
LAMPIRAN 8 
e. Uji  Realibilitas 
 
 
Variabel Cronbach’s Alpha N Of Items 
Opaque pricing (X1) 0.766 3 
Information quality (X2) 0.829 5 
System quality  (X3) 0.372 6 






6. Uji asumsi klasik 
e. Uji normalitas. 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
















Kolmogorov-Smirnov Z 1.077 
Asymp. g. (2-tailed) .196 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
LAMPIRAN 10 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 1.003 2.264  1.300 .421 
opaque_pricing .000 .069 .000 1.220 .346 
information_qual
ity 
.000 .049 .000 2.380 .847 
system_quality .000 .047 .000 .926 .429 


























 .892 .889 1.372 1.893 
a. Predictors: (Constant), system_quality, opaque_pricing, information_quality 








Model Collinearity Statistics 
Tolerance VIF 
1 
(Constant)   
opaque_pricing .996 1.004 
information_quality .864 1.157 
system_quality .863 1.159 







7. Pengujian analisis 





















Model R R Square Adjusted R 
Square 




 .892 .889 1.372 








8. Uji Hipotesis 










Regression 1577.279 3 525.760 379.402 .000
b
 
Residual 190.055 101 1.882   
Total 1767.333 104    
a. Dependent Variable: minat_konsumen 




opaque_pricing .915 .869 .787 2.221 .002 
information_quality 1.287 .749 .919 26.192 .000 
system_quality .887 .847 .865 3.836 .001 






















B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 2.373 2.264  .165 .001 
opaque_pricing .915 .869 .787 2.221 .002 
information_qu
ality 
1.287 .749 .919 26.19
2 
.000 
system_quality .887 .847 .865 3.836 .001 
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